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ABSTRAK 
 
Semakin berkembang lembaga keuangan baik bank maupun non bank di 
Indonesia akan mendorong pihak lembaga keuangan untuk selalu mengoptimalkan 
kegiatan pemasarannya. Salah satunya adalah PT Pegadaian Syariah dalam 
menghadapi persaingan adalah dengan menyiadakan produk dan jasa yang dapat 
memenuhi kebutuhan masyarakat di masa yang akan datang. Salah satunya adalah 
dengan menyediakan produk Mulia. Mulia merupakan  layanan pembelian dan 
penjualan emas secara Tunai maupun cicilan. Produk Mulia (Murabahah Logam 
Mulia untuk Investasi Abadi) ini memberikan kemudahkan kepada masyarakat untuk 
berinvestasi emas. Sebagai produk yang sudah cukup lama dari pegadaian Syariah 
maka perlu adanya strategi pemasaran yang tepat untuk bisa bertahan di situasi yang 
semakin banyak pesaing dan mendongkrak peningkatan jumlah nasabah. 
Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah bagaimana strategi pemasaran 
Pembiayaan Murabahah pada produk mulia dalam meningkatkan jumlah nasabah dan 
bagaimana Analisis strategi pemasaran Pembiayaan Murabahah pada produk mulia 
di PT. Pegadaian Syariah KC Raden Intan Bandar Lampung dalam perspektif 
ekonomi Islam. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran dalam 
memasarkan Produk MULIA pada PT pegadaian Syariah dan untuk mengetahui 
tentang strategi pemasaran produk MULIA pada PT pegadaian syariah dalam 
meningkatkan jumlah nasabah dalam perspektif ekonomi islam.  
 Penelitian ini merupakan penelitian lapangan  (field research) dengan 
menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif dan juga menggunakan penelitian 
kepustakaan (Library research) guna melengkapi data. Pengumpulan data penelitian 
dengan sumber data primer dan data sekunder dan pengumpulan data meliputi 
observasi ,wawancara dan dokumentasi. Sedangkan analisis data menggunakan 
metode analisis deskriptif kualitatif. 
 Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa penerapan strategi pemasaran 
produk tabungan emas dari diferensiasi dalam memberi pelayanan dan informasi 
cukup memuaskan untuk sasaran dan nasabah produk MULIA. Dari aspek marketing 
mix, produk yang ditawarkan sangat variatif sesuai dengan kebutuan masyarakat 
untuk masa sekarang dan masa yang akan datang. Untuk lokasi mudah untuk 
dijangkau, sedangkan promosi menggunakan personal selling, periklanan melalui 
internet berupa jejaring sosial seperti Website.,spanduk,brosur dan lain-lain, 
publisitas dengan presentasi pada kegiatan-kegiatan seperti ivent-ivent yang 
dialkukan sisuatu tempat tertentu,dan publik lainya. Promosi penjualan dengan 
memberikan bebas adminitrasi pada acara-acara tertentu. Seorang marketing syariah 
di Pegadaian di Bandar Lampung mempunyai sifat teistis (rabbaniyah), etis 
(akhlaqiyyah), Realistis (al-waqiyyah), dan humanistis (insaniyayah) dalam 
memasarkan produk MULIA.  
 
Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Murabahah, Mulia, Jumlah Nasabah.  
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MOTTO 
 
 
َّ ُىثََّّ ٌَ ُُِٕصُۡحتَّ ا  ً ِّيَّ الٍَِٗهقَّ  ِلَّئَّ  ٍ َُٓنَّ ُۡىتۡي َذقَّ اَيَّ ٍَ ۡهُكَۡأٌَّ ٞداَذِشَّ ٞعۡثَسَّ َِكن
ََٰرَّ ِذَۡعتَّ ٍۢ ِيَّ ًِتَۡأٌ
ٗ٤ََّّ
“Kemudian sesudah itu akan datang tujuh tahun yang amat sulit, yang menghabiskan 
apa yang kamu simpan untuk menghadapinya (tahun sulit), kecuali sedikit dari (bibit 
gandum) yang kamu simpan” (Q.S Yusuf: 48) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ix 
 
PERSEMBAHAN 
 
Puji syukur kehadirat Allah SWT atas berkat rahmat,karunia dan hidayah-Nya, 
sebagai bukti dan hormat serta kasih sayang saya persembahkan karya tulis yang 
sederhana ini untuk : 
1. Kakek dan Nenek (Alm) Saya tercinta dan tersayang yang telah menjadi 
motivator terbesar dalam  hidup, walaupun  nenek sudah tidak ada di samping 
penulis dalam 2 tahun yang lalu,namun Amanah beliau telah berhasil Saya 
laksanakan, cita-cita yang beliau inginkan alhamdulillah terwujud. Do’a tulus 
dan terimakasih selalu ku persembahkan atas  jasa ,pengorbanan materil 
maupun moril ,mendidik dan  membesarkan ku dengan penuh sayang serta 
senantiasa mendo’akan sehingga penulis dapat menyelesaikan pendidikan di 
UIN Raden Intan Lampung. 
2. Kedua Orang Tua kandung saya Ayahanda Sukardi dan Ibunda Sukaesih 
tercinta yang telah menjadi motivator ke dua setelah kakek dan nenek(Alm) 
dalam hidup.  
3. Kedua Orang Tua Angkat saya,Papi Samsu Makrib dan mami Lili Sri Maryati  
yang selalu menyemangati dan menjadi benteng pelindung dalam hidup .Do’a 
tulus dan terimakasih selalu ku persembahan atas jasa dan  pengorbanan yang 
telah diberikan. 
4. Adik Saya, Genaro Wira Bastian yang sangat saya sayangi, yang telah 
memberikan dukungan sehingga penulis dapat menyelesaikan studi di 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Raden Intan Lampung. 
x 
 
5. Sanak Saudra dan keluarga besar yang tidak bosan-bosan untuk memberikan 
wejangan dan motivasi agar segera wisuda dan di segerakan menikah,supaya 
bisa bahagia dengan pendamping barunya kelak, amin.. 
6. Sahabat-sahabat yang sangat saya sayangi yang selama ini selalu memberikan 
dukungan dan motivasi nya. 
7. Rekan-rekan seangkatan (Perbankan Syariah 2014) dan saudara-saudaraku 
Perbankan Syariah kls A yang tidak akan ku lupakan , terimakasih untuk 
semua nyadan terimakasih atas kebersamaan kita selama ini. 
8. Almamater tercintaku UIN Raden Intan Lampung 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
xi 
 
KATA PENGANTAR 
 
Puji dan syukur penulis panjatkan kehadirat Allah SWT yang telah 
melimpahkan  rahmat  dan karunia-Nya  berupa  ilmu  pengetahuan,  dan  petunjuk 
sehingga skripsi ini dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran Produk 
Murabahah Logam Mulia Untuk Investasi Abadi (Mulia) Dalam Meningkatkan 
Jumlah Nasabah Pada PT. Pegadaian Syariah Cabang Raden Intan Bandar 
Lampung”  dapat  diselesaikan.  Shalawat  serta  salam  disampaikan  nabi  besar 
Muhamad SAW, para sahabatnya dan para pengikutnya yang setia. 
Skripsi ini ditulis sebagai salah satu persyaratan untuk menyelesaikan studi 
pada program Strara Satu (S1) Jurusan Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi Dan 
Bisnis  Islam  UIN  Raden  Intan  Lampung.  Penulis  menyadari  dan  menghargai 
bantuan semua pihak dalam proses penyelesaian skripsi ini. Dalam penyelesaian 
skripsi  ini  penulis  menyadari  bahwa  masih  banyak  kekurangan,  maka dari  itu 
kritik dan saran yang bersifat konstruktif dari semua pihak penulis harapkan, dan 
tidak lupa penulis ucapkan terimakasih sedalam-dalamnya, ungkapan terimakasih itu 
disampaikan kepada yang terhormat: 
1. Bapak Dr. Moh. Baharuddin, M.Ag selaku Dekan Fakultas Ekonomi Dan Bisnis  
Islam   UIN   Raden   Intan   Lampung   yang   telah   memberikan kesempatan 
untuk menimba   ilmu   di   Fakultas   Ekonomi   dan   Bisnis Islam UIN  Raden  
Intan Lampung. 
2. Bapak   Ahmad  Habibi,   S.E.,   M.E.  selaku  Ketua   Jurusan   Perbankan 
Syariah Fakultas Ekomi dan Bisnis Islam UIN Rden Intan Lampung. 
3. Dr. Erike Anggraini, M.E.Sy., D.B.A dan Ahmad Hazaz Syarif, S.E.I., M.E.I. selaku 
pembimbing I dan Pembimbing II, yang telah meluangkan waktu, memberikan 
ilmu terkait serta dengan sabar membimbing penulis dalam menyelesaikan 
skripsi ini. 
4. Kepada Seluruh  Dosen  Fakultas Ekonomi  dan Bisnis Islam yang telah 
memberikan ilmu dan pelajaran kepada penulis selama proses perkuliahan. 
5. Kepada  seluruh  staf  akademik  dan  pegawai  perpustakaan  yang memberikan   
xii 
 
pelayanan   dalam   mendapatkan   informasi   dan   sumber referensi, data dan 
lain- lain. 
6. Kepada  keluarga  besar  PT. Pegadaian Syariah Cabang Raden Intan Bandar 
Lampung  yang  telah memberikan kesempatan kepada penulis untuk menambah 
ilmu dan meneliti guna menyelesaikan skripsi ini. 
7. Rekan-rekan  Mahasiswa  dan  Mahasiswi  Fakultas  Ekonomi  dan  Bisnis 
Islam. 
Penulis  menyadari  bahwa  skripsi  ini  masih  jauh  dari  kesempurnaan. 
Untuk  itu kiranya  para  pembaca  dapat  memberikan  masukan  dan  saran  guna 
memperbaiki  dan melengkapi  kekurangan.  Penulispun  berharap  semoga  skripsi 
ini dapat menjadi sumbangan yang bermanfaat dalam pengembangan ilmu 
pengetahuan, khususnya bagi dunia perbankan dan umumnya bagi para pembaca. 
Akhir kata jika penulis ada kesalahan dan kelalaian dalam penulisan skripsi ini 
penulis mohon maaf dan kepada Allah mohon ampun dan perlindungan-Nya. Semoga 
karya penulis bisa bermanfaat bagi kita semua. 
 
Bandar Lampung,                        2018 
Penulis 
 
 
 
Wiwin Sari 
NPM. 1451020135 
 
 
 
 
 
xiii 
 
DAFTAR ISI 
 
HALAMAN JUDUL .......................................................................................... 
HALAMAN JUDUL DALAM .......................................................................... 
ABSTRAK .......................................................................................................... 
HALAMAN PERSETUJUAN .......................................................................... 
HALAMAN PENGESAHAN ........................................................................... 
HALAMAN PERNYATAAN KEASLIAN SKRIPSI .................................... 
RIWAYAT HIDUP ........................................................................................... 
MOTTO .............................................................................................................. 
HALAMAN PERSEMBAHAN ........................................................................ 
KATA PENGANTAR ....................................................................................... 
DAFTAR ISI ...................................................................................................... 
DAFTAR TABEL .............................................................................................. 
DAFTAR GAMBAR ......................................................................................... 
DAFTAR LAMPIRAN ..................................................................................... 
i 
ii 
iii 
iv 
v 
vi 
vii 
viii 
ix 
x 
xii 
xv 
xvi 
xvii 
 
 
BAB I 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB II 
 
 
 
 
 
 
 
PENDAHULUAN 
A. Penegaasan Judul..................................................................... 
B. Alasan Memilih Judul.............................................................. 
C. Latar Belakang Masalah.......................................................... 
D. Rumusan Masalah .................................................................. 
E. Tujuan dan Manfaat Penelitian................................................ 
F. Ruang Lingkup Penelitian…………………………………... 
G. Penelitian Terdahulu………………………………………… 
H. Kerangka Pemikiran………………………………………… 
I. Metode Penelitian…………………………………………… 
 
TINJAUAN PUSTAKA 
A. Strategi Pemasaran dan Pemasaran Syariah…........................ 
1. Pengertian Strategi Pemasaran.......................................... 
2. Fungsi dan Tujuan Strategi Pemasaran……...................... 
3. Konsep-Konsep Pemasaran……………………………... 
4. Bauran Pemasaran............................................................. 
B. Strategi Pemasaran dalam Perspektif Islam............................. 
1. Pengertian Pemasaran dalam Islam................................... 
 
1 
3 
5 
12 
13 
14 
15 
19 
22 
 
 
28 
28 
32 
34 
39 
44 
44 
xiv 
 
 
 
 
 
BAB III 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB IV 
 
 
 
 
 
 
 
BAB V 
2. Konsep Strategi Pemasaran dalam Islam........................... 
3. Bauran Pemasaran dalam Islam......................................... 
4. MULIA (Murabahah Logam Untuk Investasi Abadi)....... 
 
LAPORAN PENELITIAN 
A. Profil Pegadaian Syariah KC Raden Intan Bandar Lampung 
1. Gambaran Umum………………………………………... 
2. Visi dan Misi Pegadaian Syariah………………………... 
3. Lokasi Pegadaian Syariah……………………………….. 
4. Struktur Organisasi……………………………………… 
5. Produk-Produk Pegadaian Syariah KC Raden Intan 
Bandar Lampung………………………………………... 
B. Hasil Penelitian……………………………………………… 
1. Mekanisme Investasi Logam Mulia Di Pegadaian 
Syariah…………………………………………………... 
2. Cara Perhitungan MULIA………………………………. 
3. Strategi Pemasaran Produk MULIA PT. Pegadaian 
Syariah KC Raden Intan Bandar Lampung……………... 
 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
A. Analisis Strategi Pemasaran Pembiayaan Murabahah Pada 
Produk Mulia Pegadaian Syariah KC Raden Intan Lampung 
Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah……………………... 
B. Analisis strategi pemasaran Pembiayaan Murabahah produk 
mulia dalam meningkatkan jumlah nasabah ditinjau dari 
perspektif Ekonomi Islam…………………………………... 
 
SIMPULAN DAN SARAN 
A. Simpulan ................................................................................. 
B. Saran  ...................................................................................... 
45 
48 
54 
 
 
55 
55 
56 
57 
57 
 
59 
60 
 
60 
61 
 
62 
 
 
 
 
63 
 
 
75 
 
 
83 
84 
DAFTAR PUSTAKA 
LAMPIRAN-LAMPIRAN 
 
 
 
 
 
 
 
xv 
 
DAFTAR TABEL 
 
 
1. Persebaran Outlet-Outlet Pegadaian Di Seluruh Indonesia 
2. Penelitian Terdahulu 
3. Simulasi Pembiayaan MULIA Harga Emas Mulia 
4. Panduan Promosi 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
xvi 
 
DAFTAR GAMBAR 
 
 
1. Skema Kerangka Pemikiran 
2. Struktur Organisasi 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
xvii 
 
DAFTAR LAMPIRAN 
 
 
Lampiran 1 Surat Riset 
Lampiran 2 Pedoman Wawancara Laporan Penelitian 
Lampiran 3 Berita Acara Seminar Proposal 
Lampiran 4 Berita Acara Sidang Munaqasyah 
Lampiran 5 SK Pembimbing 
Lampiran 6 Dokumen Foto 
Lampiran 7 Blanko Konsultasi 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1 
 
BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Penegasan Judul 
Untuk memudahkan dalam memahami makna judul skripsi ini sehingga 
tidak menimbulkan kesalah pahaman bagi para pembaca, maka perlu adanya 
uraian terhadap penegesan arti dan makna dari beberapa istilah yang terkait 
dengan tujuan skripsi ini. Dengan penegasan tersebut diharapkan tidak akan 
terjadi kesalah pahaman terhadap pemaknaan judul dari beberapa istilah yang 
digunakan, di samping itu langkah ini merupakan proses penekanan terhadap 
pokok permasalahan yang akan dibahas. Adapun Judul skripsi ini adalah 
„‟ANALISIS STRATEGI PEMASARAN PRODUK MULIA  DALAM 
MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH PT PEGADAIAN (Persero) 
CABANG SYARIAH  (Study Pada PT Pegadaian Cabang Syariah Raden 
Intan Bandar Lampung) ”  
Adapun istilah-istilah yang perlu dijelaskan sebagai berikut : 
1. Analisis adalah proses untuk mengetahui dan memahami fenomena suatu 
obyek dengan memanfaatkan berbagai informasi yang tersedia.
1
 
2. Strategi Pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu 
dibidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan 
dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suau perusahaan.
2
 
                                                             
1
 Ratminto dan Septi Antik Winarsih,Manajemen Pelayanan,Pustaka Pelajar, Yogyakarta, 
2005, hlm.2 
2 
 
3. Produk adalah suatu yang ditawarkan kepada konsumen (nasabah) untuk 
mendapatkan perhatian, untuk memiliki, digunakan atau dikonsumsi dalam 
rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan nasabah.
3
 
4. Mulia adalah layanan penjualan emas batangan kepada masyarakat secara 
tunai atau angsuran dengan proses mudah dan jangka waktu yang fleksibel. 
Mulia dapat menjadi alternatif pilihan investasi yang aman untuk mewujudkan 
kebutuhan masa depan, seperti menunaikan ibadah haji, mempersiapkan biaya 
pendidikan anak, memiliki rumah idaman serta kendaraan pribadi. 
5. Meningkatkan adalah proses atau perbuatan meningkatkan usaha, kegiatan 
dan sebagainya.
4
 
6. Jumlah adalah bilangan barang dan sebagainya atau banyaknya sesuatu yang 
dikumpulkan menjadi satu.
5
 
7. Nasabah adalah orang yang bisa berhubungan dengan atau menjadi 
langganan bank, setiap individu atau perseorangan yang menjadi pelanggan 
setia suatu perusahaan atau bank.
6
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B. Alasan Memilih Judul 
Penulisan skripsi ini penulis memiliki beberapa alasan tertentu yang 
mendorong penulis untuk mengkaji masalah yang akan diteliti. Adapun alasan 
tersebut antara lain adalah :  
1. Alasan Objektif 
Peneliti tertarik dengan permasalahan ini di karenakan suatu lembaga 
keuangan bertujuan dalam mendapatkan laba yang optimal. Pentingnya nasabah 
untuk keberlanjutan usaha lembaga keuangan itu sendiri. Pegadaian Syariah 
berinovasi produk-produk sesuai kebutuhan masyarakat untuk meningkatkan 
jumlah nasabah. Untuk pelengkap dari produk gadai emas maka pegadaian 
syariah meluncurkan pembiayaan produk MULIA. Kepemilikan emas dengan 
cara dicicil menjadikan masyarakat dengan mudah untuk berinvestasi. 
Menanggapi nasabah selama ini hanya investasi menabung dengan uang. 
Mengingat harga emas yang berangsur meningkat, menabung dengan uang 
untuk kepemilikan emas butuh waktu yang lama. 
Pembiayaan murabahah pada produk Mulia di Pegadaian syariah 
merupakan pembiayaan yang bersifat investasi atau lebih diperuntukan 
kebutuhan di masa yang akan datang, karena kegiatan menyimpanan emas atau 
investasi emas dalam jangka panjang yang dapat mengimbangi inflasi.  Selain 
itu emas juga dianggap sebagai sumber pembiayaan yang cepat. Persaingan 
antara lembaga keuangan konvensional maupun syariah baik produk bersifat 
sejenis ataupun tidak sejenis menjadikan pentingnya dalam Pegadaian Syariah 
KC Raden intan Bandar Lampung mengembangkan strategi pemasaran agar 
4 
 
masyarakat bisa lebih memahami mekanisme pembiayaan produk MULIA 
sehingga hal tersebut akan berdampak pada peningkatan jumlah nasabah. 
2. Alasan Subyektif  
a. Penelitian ini sebenarnya sudah pernah diteliti oleh mahasiswa Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis UIN Raden Intan Lampung, akan tetapi ada beberapa 
permasalahan yang belum terjawab yang ingin dilanjutkan oleh peneliti. 
b.  Judul yang diajukan sesuai dengan bidang keilmuan yang sedang penulis 
pelajari saat ini, yakni berhubungan dengan dengan Jurusan Perbankan 
Syariah.  
c. Penelitian ini dirasa mampu untuk diselesaikan oleh penulis, mengingat 
adanya ketersediaan bahan literatur yang cukup memadai serta data dan 
informasi lainnya yang berkaitan dengan penelitian, baik data sekunder dan 
atau data primer memiliki kemudahan akses serta letak objek penelitian 
mudah dijangkau oleh penulis. 
 
C. Latar Belakang Masalah  
Islam merupakan Agama yang tidak hanya berkaitan dengan masalah 
ritual, tapi Islam adalah agama yang memiliki sistem yang komprehenship dan 
universal.
7
 Artinya bahwa komprehenship berarti syariah Islam merangkum 
seluruh aspek kehidupan, baik ritual (ibadah) maupun sosial (mu‟amalah). 
Sedangkan universal bearti bahwa syariah Islam dapat diterapkan dalam setiap 
waktu dan tempat sampai hari kiamat nanti.  
                                                             
  
7Antonio, Muhammad Syafi’i, 2001. Bank Syariah dari Teori ke Prakik. Cetakan Pertama, 
Jakarta, Gema Insani. Hlm.4 
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Saat ini, semakin banyak masyarakat dunia yang sadar tentang kegiatan 
bermuamalah secara Islam. Salah satu buktinya adalah pesatnya perkembangan 
minat mereka terhadap ekonomi Islam. Indonesia sebagai Negara berpenduduk 
mayoritas Muslim terbesar di dunia,menurut sensus penduduk tahun 2010, 
87,18% dari 237.641.326 penduduk dunia adalah pemeluk islam.
8
  Pada saat ini 
perkembangan jumlah lembaga keuangan syariah semakin meningkat, hal ini 
menyebabkan persaingan untuk memperebutkan pangsa pasar semakin tajam.
9
 
Bank syariah merupakan salah satu lembaga keuangan yang sangat berperan 
penting dalam menunjang pertumbuhan perekonomian syariah, baik sebagai 
penghimpun dana dari masyarakat, sebagai penyalur dana ke masyarakat, maupun 
sebagai lembaga yang memberikan jasa-jasa keuangan syariah.  
PT Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Raden Intan Bandar Lampung 
merupakan salah satu pegadaian syariah yang ada di Lampung. Pegadaian Syariah 
ini menawarkan produk-produk gadai berbasis syariah kepada masyarakat, salah 
satunya produk logam mulia emas yang menjadi handalannya.  
Sebagai lembaga keuangan syariah, pegadaian syariah dituntut tidak hanya 
menjual produk-produk yang berprinsip syariah, tetapi dalam hal memasarkan 
produknya, pegadaian syariah juga harus beprinsip syariah. Pada dasarnya 
operasional PT. Pegadaian (Persero) yang berbentuk gadai merupakan salah satu 
tipe perjanjian hutang-piutang. Untuk menjamin adanya unsur kepercayaan dari 
                                                             
  8 https://id.wikipedia.org/wiki/agama di indonesia, 03 september 2018 pukul 15.57. 
  
9
 Miss Atiyah Hengdada, “Strategi Pemasaran Produk Murabahah Di PT. Bank Pembiayaan 
Rakyat Syariah Formes Sleman Yogyakarta”. ( Skripsi strata satu Manajemen Dakwah Universitas 
Islam Negeri Sunan Kalijaga, Yogyakarta, 2014), h26. 
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pihak kreditur terhadap pihak debitur, maka diperlukan adanya barang yang 
digadaikan sebagai jaminan terhadap hutang atau pinjaman tersebut. Barang 
tersebut tetap merupakan milik dari orang yang menggadaikan, namun dikuasai 
oleh penerima barang (kreditur).
10
 Praktik ini telah dijelaskan di dalam Al-Qur’an 
sebagaimana Firman Allah SWT Surat Al-Baqoroh Ayat 283 berikut ini :  
َّا اعَۡعتَّ ىُكُعَۡعتَّ ٍَ َِيأَّ ٌۡ ِ َافَّ
ٞۖٞحَظُٕثۡق  يَّ ٍٞ َََِْٰشفَّ ا اِثتاَكَّ ْأُذَِجتَّ َۡىن َٔ َّ َٖشفَسَّ ََٰىهَعَّ ُۡىتُُكَّ ٌِئ َٔ ۞
َِّّدَُإٍَۡهفيِز نٱٍَََّّ ًِ ُتۡؤٱََََُّّّتُ َََٰيأۥََِّّق َتٍۡن َََّٔ  للّٱََُّّ  ّتَس ۥََّّْإًُ ُتَۡكتََّلَّ ََّٔ َجَذ ََٰٓ  شنٱََُّّ  ََِّافََّآ ًۡ ُتَۡكٌٍََّي َٔ ۥَََّّقَِّٞىثاَءَّ ۥُُّثۡهَّ
َََُّّٔ  للّٱََّّٞىٍِهَعَّ ٌَ ُٕه ًَ َۡعتَّا ًَ ِتٕ٤ََّّٖ
   
Artinya : “Jika Kamu dalam perjalanan (dan bermuamalah tidak secara tunai) 
sedang kamu tidak memperoleh seorang penulis, maka hendaklah ada 
barang tanggungan yang dipegang (oleh yang berpiutang). Akan tetapi 
jika sebagian kamu mempercayai sebagian yang lain, maka hendaklah 
yang dipercayai itu menunaikan amanatnya (hutangnya) dan hendaklah ia 
bertaqwa kepada Allah Tuhannya; dan janganlah kamu (para saksi) 
menyembunyikan persaksian. Dan barang siapa yang 
menyembunyikannya, maka sesungguhnya ia adalah orang yang berdosa 
hatinya; dan Allah Maha Mengetahui apa yang kamu kerjakan (Q.S 2 : 
283)” 
 
Praktik gadai yang telah diterapkan oleh Rasulullah SAW di Madinah 
sebagai contoh dalam melaksanakan hutang-piutang dengan jaminan kepada 
umatnya, sebagaimana yang dijelaskan dalam hadits berikut yang artinya :  
                                                             
  
10Rahmat Saleh Nasution, “Sistem Operasional Pegadaian Syariah Bedasarkan Surah Al-
Baqoroh Ayat 283 Pada PT Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Gunung Sari Balik Papan” Jurnal 
Ekonomi dan Bisnis Islam Al-Tijary. Vol. 01, No. 02 (Juni 2016), hlm. 94 
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“Anas Radhiyallahu „Anhu berkata : Sesungguhnya Nabi Sholallahu „Alaihi wa 
Salam pernah menggadaikan baju besinya di Madinah kepada orang Yahudi, 
sementara Beliau menoleh. 1963)
11
 
 
PT. Pegadaian (Persero) pada awalnya adalah suatu lembaga keuangan 
yang bergerak di bidang pemberian jasa kredit pada masyarakat. Seiring dengan 
perkembangan zaman dan berubahnya logo PT. Pegadaian (Persero) tidak hanya 
memberikan jasa kredit dengan sistem gadai saja namun telah merambah ke 
bisnis penjualan Logam Mulia atau Emas batangan/lantakan bersertifikat dengan 
sistem angsuran.
12
 
Begitupun juga dengan PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Raden 
Intan Bandar Lampung yang menyediakan produk dengan nama MULIA 
(Murabahah Logam Mulia Untuk Investasi Abadi), merupakan layanan penjualan 
emas batangan kepada masyarakat secara tunai atau angsuran dengan proses 
mudah dan jangka waktu yang fleksibel.
13
 Tabungan emas ini merupakan layanan 
pembelian dan penjualan emas dengan fasilitas titipan dengan harga yang 
terjangkau, tabungan emas ini dapat berupa cicilan maupun arisan yang 
memberikan kemudahan kepada masyarakat untuk berinvestasi emas.  
Tantangan yang dihadapi oleh PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah 
Raden Intan Bandar Lampung untuk dapat memaksimalkan jumlah nasabahanya 
juga semakin besar, karena saat ini banyak lembaga yang tertarik untuk 
menawarkan produk logam mulia yang sejenis. Salah satu jenis keuangan yang 
                                                             
  
11
Hadits ini diriwayatkan dari Abu Abdillah Muhammad bin Ismail Al Bukhari dalam AL- 
Kitab al-Buyu BAB Syira al Nabi 2/279 dengan Nomor Hadits ; 1963 
  
12
Agung Budi Setyawan, Skripsi Sarjan; “Analisis Strategi Pemasaran Produk Mulia PT. 
Pegadaian (Persero) Cabang Kranggan, Bekasi”, Bogor: IPB, 2014, hlm.2-3 
13
www.pegadaian.co.id/pegadaian-mulia.php diakses pada tanggal 03 Juni 2018 
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menyediakan investasi emas yaitu Bank Syariah Mandiri (BSM). BSM 
merupakan bank syariah terbesar di Indonesia yang meluncurkan produk BSM 
cicil emas pada tahun 2013.  
Produk Mulia berupa emas di PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah 
Raden Intan Bandar Lampung saat ini telah memiliki banyak pesaing, tidak 
hanya Bank Syariah Mandiri, tetapi adanya pegadaian konvensional, perbankan 
syariah dan lembaga-lembaga swasta yang mulai melirik bisnis penjualan emas 
batang, begitu pula PT. Aneka Tambang (ANTAM) yang mulai melayani 
pembelian secara online kepada masyarakat yang tersebar di seluruh Indonesia. 
Belum lagi banyak dari lembaga keuangan syariah maupun konvensional yang 
menyediakan produk investasi emas baik dengan cara dicicil maupun tunai untuk 
mempunyai logam mulia, hal ini dikarenakan emas merupakan barang 
permintaan yang tinggi. 
Manajemen PT Pegadaian (Persero) setiap tahunnya memberikan target 
omset untuk tiap-tiap cabangnya di seluruh Indonesia. Target omset yang 
diberikan berguna untuk mengukur kinerja setiap cabang dalam mengembangkan 
perusahaan. PT Pegadaian Syariah Cabang Raden Intan Lampung adalah salah 
satu cabang yang pencapaian omsetnya tidak stabil dan cenderung turun. Bisa 
kita lihat di Tabel 1.2 perolehan omset PT Pegadaian Syariah Raden Intan 
Lampung. 
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Tabel 1.1 
Perolehan Omset MULIA PT Pegadaian Syariah Cabang Raden Intan 
Tahun 2015-2016 
 
No Tahun 
Target Omset 
(Rp) 
Realisasi Omset 
(Rp) 
1 2015     250.000.000 1.109.833.707 
2 2016              2.686.187.000 1.204.790.372 
   Sumber : PT Pegadaian Syariah Cabang Raden Intan Bandar Lampung  
Seperti terlihat pada Tabel 1.1 di atas, bahwa pada tahun 2015 PT 
Pegadaian Syariah Cabang Raden Intan Bandar Lampung mampu meningkatkan 
pencapaian dari rencana omset,  namun pada saat tahun 2016 mengalami 
penuruan dari target yang telah ditetapkan. Keadaan ini memiliki faktor-faktor 
yang perlu dikaji baik secara internal maupun eksternal. 
Strategi pemasaran mempunyai peranan penting untuk keberhasilan usaha 
perusahaan umumnya dan bidang pemasaran khususnya. Strategi pemasaran 
harus dapat memberi gambaran yang jelas dan terarah tentang apa yang akan 
dilakukan perusahaan dalam menggunakan setiap kesempatan atau peluang pada 
beberapa pasar sasaran.
14
 Strategi pemasaran sebagai ujung tombak dari suatu 
rencana pemasaran dan sangat diperlukan dalam suatu perusahaan yang 
bertujuan agar rencana yang telah dibuat dapat meminimalisir hambatan-
hambatan yang ada. 
Dalam menawarkan produknya maka terjadi persaingan antara pegadaian 
syariah dan lembaga keuangan lainnya  sehingga perlu adanya inovasi produk 
dalam masing-masing lembaga keuangan tersebut. Hal ini dilakukan agar 
                                                             
  
14
 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Dasar, konsep dan strategi), (Jakarta: Raja 
Grafindo Persada,2004). H. 168. 
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masyarakat mengetahui dan berminat untuk mengambil manfaat dari produk 
yang ditawarkan. 
Berdasarkan prariset salah satu lembaga keuangan non bank yang sedang 
tumbuh dan berkembang yaitu Pegadaian Syariah KC Raden Intan Bandar 
Lampung. 
Produk Mulia PT Pegadaian (Persero) kranggan menghadapi tantangan dari 
perbankan syariah dimana pada setiap tahunnya perkembangan akad murabahah 
perbankan syariah terus meningkat. Perlu adanya suatu rumusan alternatif 
strategi yang diperlukkan agar PT Pegadaian (Persero) Cabang Raden Intan 
Bandar Lampung dapat memperkuat posisi perusahaan dalam mengahadapi 
persaingan pada produk mulia. 
Murabahah merupakan produk pembiayaan pegadaian syariah yang 
dilakukan dengan mengambil bentuk jual beli (ba‟i atau sale).15 Pembiayaan 
murabahah pada produk MULIA bisa digunakan sebagai investasi karena sifat 
harga emas dalam jangka panjang yang mengimbangi inflasi, maka kegiatan 
menyimpan emas atau investasi emas. Selain melindungi nilai, emas juga 
dianggap sebagai sumber pembiayaan yang cepat. Menanggapi tingginya minat 
masyarakat akan pembiayaan kepemilikan emas, banyak terlihat beberapa bank 
syariah merespon kebutuhan masyarakat akan hal itu, mengeluarkan pembiayaan 
berupa kepemilikan emas syariah dengan cara angsuran atau dicicil. 
                                                             
15
 https://www.pegadaiansyariah.co.id/2018/09/produk-mulia-prospektif /Tanggal 25 
September 2018 Pukul 18.50 wib. 
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Menurut informasi bapak sendi Yudha wibowo, sejak awal meluncurnya 
produk tersebut hingga sekarang ini peminatnya masih sedikit di pegadaian 
Syariah KC Raden Intan , jumlah nasabah bertambah setiap bulan hanya 3-5 
orang.
16
 Margin yang diambil pegadaian untuk produk pembiayaan ini adalah 2,5 
% - 0,9%  tergantung berapa lama nya cicilan Mulia tersebut. 
Maka dari itu PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Raden Intan Bandar 
Lampung harus merencanakan dan menyusun strategi pemasaran untuk 
menghadapi persaingan yang efektif agar masyarakat bisa mengenal dan 
mengerti tentang produk atau jasa yang ditawarkan, dengan produk yang 
ditawarkan sehingga akan berpengaruh terhadap tingkat penjualan Logam Mulia 
yang pada akhirnya akan meningkatkan jumlah nasabah.   
Pegadaian Syariah sebagai lembaga keuangan syariah yang menjual 
produk-produk syariah dituntut untuk mampu menerapkan pemasaran syariah 
dalam memasarkan produknya.  
Dari pemaparan di atas maka dalam kesempatan ini, peneliti tertarik untuk 
meneliti lebih lanjut mengenai Bagaimana Strategi Pemasaran yang dilakukan 
PT Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Raden Intan Bandar Lampung dalam 
meningkatkan Jumlah Nasabah. Sehingga punlis tertarik untuk mengambil judul 
“Analisis Strategi Pemasaran Produk Mulia Pada PT Pegadaian (Persero) 
Cabang Syariah Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah” (Studi Pada                
PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Raden Intan Bandar Lampung). 
                                                             
16
 Wawancara Bapak Sendi yudha wibowo selaku penyimpan dan Costumer Service, 01 
Oktober 2018 
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Penelitian ini akan mengidentifikasi faktor eksternal dan internal serta 
menganalisis kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman sehingga memperoleh 
strategi pemasaran yang diterapkan oleh PT. Pegadaian (Persero) Cabang Syariah 
Raden Intan Bandar Lampung.   
 
D. Rumusan Masalah / Fokus Penelitian 
1. Bagaimana strategi pemasaran Pembiayaan Murabahah Pada produk mulia 
dalam meningkatkan jumlah nasabah di PT. Pegadaian (Persero) Cabang 
Syariah Raden Intan Bandar Lampung?  
2. Bagaimana Analisis strategi pemasaran produk mulia pada PT. Pegadaian 
(Persero) Cabang Syariah Raden Intan Bandar Lampung dalam meningkatkan 
jumlah nasabah ditinjau dari perspektif Ekonomi Islam?  
 
E. Tujuan dan Manfaat Penelitian  
 
1. Tujuan penelitian  
Pada hakekatnya merupakan harapan atau sesuatu yang hendak dicapai yang 
dapat dijadikan arahan atas apa yang harus dilakukan dalam penelitian. 
Adapun yang menjadi  tujuan dalam penelitian ini adalah : 
a. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk mulia pada PT. 
Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Raden Intan Bandar Lampung 
dalam meningkatkan jumlah nasabah  
b. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk mulia pada PT. 
Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Raden Intan Bandar Lampung 
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dalam meningkatkan jumlah nasabah ditinjau dari perspektif Ekonomi 
Islam 
2. Manfaat Penelitian  
 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut : 
a. Manfaat Teoritis 
Berguna sebagai bahan ilmu pengetahuan dan penilaian tentang ekonomi 
“secara umum” dan ekonomi Islam “secara khususnya”, untuk mengetahui 
Strategi Pemasaran Produk Mulia Pada PT Pegadaian (Persero) Cabang 
Syariah Raden Intan Bandar Lampung.  
b. Manfaat Praktis 
1) Akademisi atau pembaca, penelitian ini dapat dijadikan sebagai 
wahana bagi penulis sendiri dalam menambah dan memperluas 
wawasan dan pengetahuan mengenai strategi pemasaran produk logam 
mulia pada Pegadaian Syariah Raden Intan Bandar Lampung. 
2) Bagi mahasiswa, adapun hasil penelitian ini semoga bermanfaat dan 
bagi mahasiswa yang akan melakukan penelitian selanjutnya dapat 
memberikan kontribusi baik bagi khazanah ilmu pengetahuan 
keagamaan maupun ilmu pengetahuan secara umum.  
3) Bagi Pegadaian Syariah, penelitian ini diharapkan dapat dijadikan 
bahan masukan serta informasi tentang masalah yang perlu diadakan 
perbaikan dan pembenahan serta memberikan kontribusi mengenai 
pentingnya suatu strategi pemasaran untuk meningkatkan jumlah 
nasabah.  
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F. Ruang Lingkup Penelitian 
1. Ruang Lingkup Objek  
Objek dalam penelitian ini adalah Analisis Strategi Pemasaran Produk 
Mulia Pada PT Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Dalam Meningkatkan 
Jumlah Nasabah. 
2.  Ruang Lingkup Subjek 
   Subjek dalam penelitian ini adalah nasabah PT. Pegadaian Syariah Raden 
Intan Bandar Lampung. 
3. Ruang Lingkup Tempat 
Penelitian ini dilaksanakan di PT. Pegadaian Syariah Raden Intan Bandar 
Lampung. 
 
G. Penelitian Terdahulu  
Tinjauan pustaka dalam bentuk penelitian terdahulu menjadi pedoman bagi 
peneliti untuk memperkaya pengetahuan peneliti dalam menyusun karya ilmiah 
ini Berikut peneliti cantumkan beberapa karya ilmiah yang cukup relevan dengan 
topik yang menjadi penelitian bagi peneliti: 
Tabel 1.2 
Penelitian Terdahulu 
 
No Peneliti 
Fokus 
Penelitian 
Tujuan 
Penelitian 
Metode 
Penelitian 
Hasil Penelitian 
1. Agung 
Budi 
Setyawa
n 
(Institut 
Pertanian 
Bogor, 
2014) 
Analisis 
Strategi 
Pemasaran 
Produk 
Mulia 
PT 
Pegadaian 
(Persero) 
Tujuan dari 
penelitian ini 
adalah untuk 
1.Mengidentifi
kasi dan 
menganalisis 
faktor internal 
dan eksternal 
Mixed 
Methods 
 
Teknik 
Pengumpul
an Data : 
Wawancar
a langsung 
Strategi pemasaran yang 
tepat dan sesuai dengan 
pilihan keputusan 
yang dapat di 
rekomendasikan kepada PT 
Pegadaian (Persero) Cabang 
Kranggan adalah (1) 
pemberian diskon margin 
15 
 
 
Jenis 
Karya 
Ilmiah : 
Skripsi 
Cabang 
Kranggan, 
BekasI 
yang 
berpengaruh 
pada 
penetapan 
strategi 
pemasaran 
Mulia di PT 
Pegadaian 
(Persero) 
Cabang 
Kranggan 
2.Merumuska
n alternatif 
strategi 
pemasaran 
Mulia di PT 
Pegadaian 
(Persero) 
Cabang 
Kranggan 
3. Menetapkan 
strategi 
pemasaran 
Mulia untuk 
PT Pegadaian 
(Persero) 
Cabang 
Kranggan 
dan 
pengisian 
kuisioner 
oleh 
pemimpin 
cabang, 
asisten 
manajer 
pemasaran 
dan 
manajer 
bisnis  
2. Literatur 
atau data 
terkait 
yang 
dimiliki 
perusahaan 
3. Media 
internet 
. 
secara berkala untuk 
program kelompok 
masyarakat, (2) memberikan 
kemudahan akses 
informasi bagi masyarakat 
terhadap produk Mulia, (3) 
pengajuan 
penambahan pegawai untuk 
peningkatan pelayanan 
secara simpatik dan 
penjualan produk Mulia, (4) 
peningkatan jaringan 
internet untuk media 
promosi ke nasabah seperti 
sms gateaway, email dan 
telepon dan (5) 
melakukan cross selling 
terhadap nasabah produk 
gadai (produk inti). 
2. Maliah 
(Universi
tas PGRI 
Palemba
ng, 2017) 
 
Jenis 
Karya 
Ilmiah : 
Jurnal 
Strategi 
Pemasaran 
Dalam 
Upaya 
Meningkat
kan 
Penjualan 
Logam 
Mulia 
Pada Pt. 
Pegadaian 
(Persero) 
Cabang 
Palembang 
untuk 
mengetahui 
strategi 
pemasaran PT 
Pegadaian 
(Persero) 
Cabang 
Palembang 
Deskriptif 
Kualitatif 
 
Teknik 
Pengumpul
an Data : 
data 
primer ( 
observasi, 
wawancara 
) dan data 
sekunder ( 
studi 
kepustakaa
n, 
dokumenta
si ) 
Strategi Pemasaran Produk 
Logam Mulia PT Pegadaian 
(Persero) Cabang 
Palembang melalui 6P yaitu 
: a). Strategi Produk, untuk 
menarik minat pelanggan 
dengan cara diversifikasi 
produk melalui Tabungan 
Emas, Arisan Emas dan 
menjamin keamanan dan 
keaslian produk Logam 
Mulia. b). Strategi Harga, 
dengan memberikan biaya 
administrasi secara gratis 
jika pembelian tunai, diberi 
potongan harga RP 5000,- 
pada saat acara seminar 
emas pegadaian. c). Strategi 
Promosi melalui Refferal, 
Spanduk, Brosur. d). 
Strategi Tempat dengan 
mendirikan kantor Unit 
Pembantu Cabang (UPC) 
berjumlah 24 buah 
diberbagai tempat di kota 
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Palembang, membuka stand 
galeri pada saat mengikuti 
dan mensponsori acara 
tertentu. e). Strategi Orang 
melalui peningkatan kinerja 
pegawai dengan tujuan dapat 
melayani nasabah secara 
cepat dan memuaskan. f). 
Strategi Proses, dengan 
mempemudah proses 
transaksi pembelian Logam 
Mulia baik secara tunai 
maupun kredit, proses 
pendaftaran sebagai nasabah 
produk Tabungan Emas, dan 
produk Arisan Emas. 
3. Faizatul 
Ulya 
(Universi
tas Islam 
Negeri 
Walisong
o 
Semaran
g, 2015) 
 
Jenis 
Karya 
Ilmiah : 
Skripsi 
Strategi 
Bersaing 
Produk 
Dalam 
Meningkat
kan 
Jumlah 
Nasabah 
Di KJKS 
BMT BUS 
LASEM. 
tujuan 
penelitian ini 
adalah sebagai 
berikut: 
Untuk 
mengetahui 
Bagaimana 
strategi 
bersaing 
produk yang 
diterapkan 
KJKS BMT 
BUS Lasem. 
2. Untuk 
mengetahui 
Bagaimana 
strategi KJKS 
BMT BUS 
Lasem dalam 
meningkatkan 
jumlah 
nasabah. 
Deskriptif 
Kualitatif 
 
Teknik 
Pengumpul
an Data : 
1.Wawanc
ara,  
2.Observas
,  
3.Dokume
ntasi 
1. Strategi bersaing produk 
yang diterapkan KJKS BMT 
BUS 
Lasem dalam meningkatkan 
jumlah nasabah adalah 
sebagai 
berikut: 
a. Produk yang ditawarkan 
KJKS BMT BUS tidak ada 
tambahan biaya administrasi 
perbulan 
b. KJKS BMT BUS 
mengajak dan membimbing 
anggota dari 
sistem riba ke sistem syariah 
melalui produk pembiayaan 
yang dimiliki. 
c. Menciptakan produk yang 
tidak dimiliki oleh BMT lain 
seperti ATM . 
d. Nisbah bagi hasil 
tabungan tinggi, untuk 
bulanan 2,5% dan 
untuk musiman 3%. 
e. Persyaratan pembukaan 
dan penutupan tabungan 
mudah, 
biaya penutupan tabungan 
sebesar Rp. 10.000 
f. Adanya undian hadiah 
pada semua produk. 
2. Strategi dalam 
meningkatkan jumlah 
nasabah yaitu dengan 
melakukan promosi. Tempat 
yang strategis, produk dan 
bagi 
17 
 
hasil, dan cara pelayanan. 
dan berusaha menarik calon 
nasabah yang baru. 
4. Hamdan 
Supriono 
(Universi
tas Islam 
Negeri 
Raden 
Intan 
Lampung
, 2017) 
 
Jenis 
Karya 
Ilmiah : 
Skripsi 
Analisis 
Strategi 
Pemasaran 
Produk 
Tabungan 
Emas PT 
Pegadaian 
(Persero) 
Cabang 
Syariah 
Terhadap 
Peningkata
n Jumlah 
Nasabah 
(Studi 
Kasus 
Pada PT. 
Pegadaian 
(Persero) 
Kantor 
Cabang 
Syariah 
Raden 
Intan 
Bandar 
Lampung) 
Penelitian ini 
bertujuan 
untuk : 
1. mengetahui 
strategi 
pemasaran 
dalam 
memasarkan 
produk 
tabungan emas 
pada PT 
Pegadaian 
(Persero) 
Cabang 
Syariah Raden 
Intan Bandar 
Lampung 
dalam 
meningkatkan 
jumlah 
nasabah. 
2. Untuk 
mengetahui 
strategi 
pemasaran 
pada PT 
Pegadaian 
(Persero) 
Cabang 
Syariah Raden 
Intan Bandar 
Lampung 
dalam 
meningkatkan 
jumlah 
nasabah dalam 
Perspektif 
Ekonomi 
Islam. 
Deskriptif 
Kualitatif 
 
Teknik 
Pengumpul
an Data : 
1.Wawanc
ara,  
2.Observas
,  
3.Dokume
ntasi 
1. Strategi pemasaran yang 
dilakukan oleh Pegadaian 
Syariah dalam 
meningkatkan jumlah 
nasabah adalah dengan 
menggunakan konsep 
bauran pemasaran yaitu 
strategi produk, strategi 
harga, strategi tempat, 
strategi promosi. Strategi 
pemasaran pada produk 
ditunjukan dengan adanya 
inovasi dari produk MULIA 
yang sudah ada pada 
Pegadaian yaitu produk 
tabungan emas. Dengan 
harga yang murah dan 
terjangkau. Strategi tempat 
dilakukan dengan memilih 
lokasi yang mudah 
dijangkau yaitu terletak 
dipusat kota, dan strategi 
promosi yang dilakukan 
adalah periklanan, sales 
promotion, Publisitas, dan 
personal selling. 
2. Strategi pemasaran yang 
dilakukan pada Pegadaian 
Syariah  Raden Intan Bandar 
Lampung dalam 
meningkatkan jumlah 
nasabah dalam perspektif 
Ekonomi Islam, sudah 
sesuai dengan prinsip 
Syariah dan tidak 
bertentangan dengan etika 
bisnis Islam, dan dalam 
pemasaranya Pegadaian 
Syariah menggunakan 
bauran pemasaran 
(marketing mix) 4P. Produk 
(product) dapat berupa 
barang, jasa yang diciptakan 
oleh seorang 
pemasar/pembisnis yang 
akan dipasarkan. 
Menciptakan produk yang 
halal dan dibutuhkan oleh 
masyarakat, keunggulan 
serta kualitas produk 
18 
 
menjadi sesuatu yang 
penting untuk diperhatikan 
oleh pembisnis. Harga 
(price) suatu produk menjadi 
perhatian yang serius untuk 
dikelola, pemberian harga 
yang pantas dan harga yang 
dapat bersaing dengan 
produk-produk pesaing 
terhindar dari unsur riba. 
Agar produk tabungan emas 
dapat diterima oleh semua 
kalangan masyarakat PT 
Pegadaian Syariah 
melakukan strategi promosi 
(promotion) yang baik, tidak 
berbohong dan menipu calon 
pembeli atau nasabah, dan 
untuk lokasi (place) usaha 
dapat dicapai dengan mudah 
oleh masyarakat.  
 
Sumber : Peneliti, 2018 
H. Kerangka Pemikiran 
Produk Mulia merupakan salah satu produk jasa kredit kepemilikan Logam 
Mulia (LM) yang dimiliki oleh PT Pegadaian (Persero) Cabang Radin Intan. 
Permasalahan yang mendasar yang dihadapi perusahaan saat ini adalah belum 
efektifnya strategi pemasaran yang diterapkan sehingga omset yang ditetapkan 
oleh manajemen belum tercapai.
17
 Hal pertama yang harus dilakukan sebelum 
merumuskan atau menyusun formulasi strategi yaitu mengetahui visi dan misi 
serta tujuan perusahaan yang akan diteliti, kemdian dilakukan analissi 
lingkungan internal dan eksternal agar strategi yang diterapkan tepat bagi PT 
Pegadaian (Persero) Cabang Radin Intan dalam mencapai tujuannya. Tahap 
perumusan dan penyusunan strategi pemasaran yang tepat terdapat 3 tahapan 
                                                             
  
17
 Hasil wawancara dengan Pimpinan Cabang PT Pegadaian Syariah Raden Intan 
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yaitu : (1) tahap pengumpulan input dasar (the input stage), (2) tahap pencocokan 
(the matching stage) dan (3) tahap keputusan (the decision stage).  
Formulasi strategi dimulai dengan tahap pengumpulan input dasar untuk 
merumuskan strategi yaitu identifikasi dan analisis faktor-faktor lingkungan 
internal dan eksternal perusahaan. Analisis faktor lingkungan internal 
menggunakan matriks IFE (Internal Factors Evaluation) dan analisis faktor 
lingkungan eksternal menggunakan matriks EFE (External Factors Evaluation). 
Tahap selanjutnya yaitu tahap pencocokan untuk menghasilkan alternatif strategi 
yang layak dengan memadukan faktor internal dan eksternal. Hasil dari matriks 
IFE dan EFE dimasukkan ke dalam matriks IE untuk mengetahui posisi 
perusahaan. Setelah diketahui posisi perusahaan dalam matriks IE lalu dilakukan 
analisis SWOT (Strengths, Weakness, Opportunities, Threats) untuk 
merumuskan alternahtif strategi. Pada tahap terakhir akan diambil keputusan 
mana yang akan menjadi prioritas dengan menggunakan metode Proses Hirarki 
Analitik (PHA) sebagai rekomendasi strategi untuk perusahaan.  Untuk lebih 
jelasnya dapat dilihat pada gambar di bawah ini : 
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Gambar 1.3 
Skema Kerangka Pemikiran 
 
 
 
Ng efe 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber : Peneliti, 2018. 
 
 
 
 
 
 
PT. Pegadaian Syariah 
(Persero) 
Amanah 
Konsinyasi Emas 
Rahn 
Arrum Haji 
MULIA 
Strategi Persaingan 
Peningkatan Nasabah 
Pangsa Pasar 
Laba 
Proses Perumusan dan 
penyusunan strategi 
persaingan yang efektif 
Bank Syariah 
Mandiri 
BNI Syariah 
BRI Syariah 
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I. Metode Penelitian 
Metode adalah cara atau jalan. Sehubungan dengan upaya ilmiah, maka 
metode menyangkut masalah cara kerja, yaitu cara kerja untuk dapat memahami 
obyek yang akan menjadi sasaran ilmu yang bersangkutan. 
18
 
1. Jenis Penelitian  
Dilihat dari jenisnya, penelitian ini termasuk jenis penelitian lapangan 
(field reseach) yaitu pada Pegadaian Syariah Raden Intan Bandar Lampung 
dan Penelitian ini dilakukan dengan cara sistematis.  
2. Sifat Penelitian  
Jenis penelitian pada dasarnya merupakan sebuah sumber penelitian 
setiap pelaksanaan riset. Sehingga dalam penelitian ini yang digunakan 
adalah jenis penelitian kualitatif dengan pendekatan deskriptif. Metode 
kualitatif sebagai prosedur penelitian menghasilkan data deskriptif berupa 
kata-kata tertulis maupun lisan dari orang-orang dan perilaku yang diamati. 
Karena dalam penelitian ini penulis ingin mengetahui bagaimana penerapan 
strategi pemasaran produk mulia dalam meningkatkan jumlah nasabah.  
Penelitian kualitatif dituntut untuk mampu mengorganisasikan semua 
teori yang dibaca. Landasan teori yang dituliskan dalam penelitian ini lebih 
berfungsi untuk menunjukkan seberapa jauh peneliti memiliki teori dan 
memahami permasalahan yang diteliti walaupun permasalahan tersebut 
masih bersifat sementara. Oleh karena itu, landasan teori yang dikemukakan 
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Koentjaraningrat, Metode-Metode Penelitian Masyarakat, (3th ed), Jakarta; PT.Gramedia, 1980, 
hlm.7 
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tidak merupakan harga mati, tetapi bersifat sementara, penelitian kualitatif ini 
justru dituntut melakukan grauded reseach, yaitu menemukan teori 
berdasarkan data yang diperoleh di lapangan atau situasi sosial.
19
 
3. Sumber Data 
Adapun sumber data yang digunakan pada penelitian ini ada 2 macam yaitu : 
a. Data Primer  
Merupakan data yang diperoleh dari sumber pertama baik dari 
individu ataupun perseorangan, seperti hasil wawancara atau hasil 
pengisian kuesioner.
20
 Data tersebut dapat diperoleh langsung dari 
Pimpinan Pegadaian Syariah dan Manajer Pemasaran dalam memasarkan 
produk produk logam mulia dalam meningkatkan jumlah nasabah pada 
PT Pegadaian Syariah Cabang Raden Intan Bandar Lampung. 
b. Data Sekunder 
Merupakan sumber yang tidak langsung memberikan data kepada 
pengumpul data, misalnya melalui orang lain atau melalui dokumen. 
4. Metode Pengumpulan Data  
Dalam penelitian ini, karena jenis penelitiannya menggunakan penelitian 
kepustakaan (Library reseach) dan penelitian lapangan (field reseach), maka 
pengumpulan datanya dilakukan melalui :  
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  Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, (Bandung, Alfabeta, 2014), hlm.388 
  
20
 Husein Umar, Reseach Method In Finance and Banking, (Jakarta; PT. Gramedia Pustaka 
Utama, 2012), hlm. 82 
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a. Metode Observasi 
Teknik ini menuntut adanya pengamatan dari penelitian baik secara 
langsung maupun tidak langsung terhdap obyek penelitiannya. Instrumen 
yang dipakai dapat berupa lembar pengamatan, panduan pengamatan dan 
lainnya.
21
 
Metode observasi penulis gunakan untuk membuktikan data yang 
diperoleh selama penelitian. Dengan menerapkan metode observasi non 
partisan, dimana penulis berlaku sebagai pengamat dan tidak ambil bagian 
dalam aktifitas yang dilaksanakan oleh Pegadaian Syariah. Penulis 
menggunakan metode pelengkap yaitu untuk membuktikan kebenaran 
data yang diperoleh dari hasil yang telah dilakukan.  
b. Interview (wawancara) 
Adalah salah satu teknik pengumpulan data. Pelaksanaannya dapat 
dilakukan secara langsung berhadapan dengan yang diwawancarai, dapat 
juga secara tidak langsung seperti memberikan daftar pertanyaan untuk 
dijawab pada kesempatan ini. Instrumen yang digunakan dapat pedoman 
wawancara maupun checklist.  
Dalam hal ini wawancara akan dilakukan dengan manager bidang 
marketing dan pimpinan cabang PT Pegadaian Syariah Raden Intan 
Bandar Lampung. Wawancara dilakukan berkisar bagaimana penerapan 
strategi pemasaran dalam memasarkan produk mulia serta kendala 
pemasaran yang dihadapi.   
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c. Metode Dokumentasi  
Sejumlah fakta dan data tersimpan dalam bahan yang berbentuk 
dokumentasi. Sebagian besar yang tersedia yaitu berbentuk surat, catatan 
harian, cendera mata, laporan, artefak dan foto. Sifat utama data ini tak 
terbatas pada ruang dan waktu sehingga memberi peluang kepada peneliti 
untuk mengetahui hal-hal yang pernah terjadi di waktu silam. Secara 
detail, bahan dokumenter terbagi berbagai macam, yaitu autobiografi, 
surat pribadi, buku atau catatan harian, memorial, klipping, dokumen 
pemerintah atau swasta, data di server atau flashdisc, dan daa yang 
tersimpan di website.
22
 Peneliti dapat menelaah dokumen historis dan 
sumber-sumber sekunder lainnya karena kebanyakan situasi yang dikaji 
mempunyai sejarah dan dokumen-dokumen ini sering menjelaskan 
sebagian aspek bagian dari situasi yang ada.  
Dalam hal ini peneliti mengumpulkan data berupa catatan, arsip dan 
sebagainya yang berhubungan dengan hal-hal yang berkaitan dengan 
strategi yang digunakan oleh Pegadaian Syariah.  
5. Tekhnik Pengumpulan Data 
Data yang dikumpulkan kemudian diolah. Pengolahan data dalam 
penelitian ini dilakukan dengan cara :  
a. Pemeriksaan  
Yaitu mengoreksi apakah data yang terkumpul sudah cukup, 
lengkap, benar dan sudah sesuai atau relevan dengan masalah. Dalam hal 
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Juliansyah Noor, Metode Penelitian, (Jakarta; Charisma Putra Utama, 2011), hlm.141 
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ini penulis mengoreksi data yang sudah terkumpul mengenai strategi 
pemasaran yang diterapakan.  
b. Rekonstruksi Data  
Yaitu menyusun data secara teratur, berurutan dan logis sehingga 
mudah dipahami dan diinterprestasikan. Dalam hal ini peneliti menyusun 
data yang telah terkumpul mengenai strategi pemasaran produk logam 
mulia dalam meningkatkan jumlah nasabah.  
c. Sistematisasi Data 
Yaitu menempatkan data menurut kerangka sistematika berdasarkan 
rumusan masalah. Dalam hal ini peneliti menempatkan data sesuai 
dengan permasalahan yang dibahas dalam penelitian ini. Yang berkaitan 
dengan strategi pemasaran produk mulia dalam meningkatkan jumlah 
nasabah.  
6. Metode Analisis Data  
Metode analisis data dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif 
kualitatif. Metode kualitatif adalah prosedur penelitian yang menghasilkan 
data deskriptif berupa data-data tertulis atau lisan dari orang-orang yang 
diamati.
23
 Dalam metode analisa ini penulis berusaha menggambarkan 
sekaligus menganalisa secara deskriptif dari hasil penelitian yang dilakukan 
yaitu mendeskriptifkan tentang strategi pemasaran produk logam mulia yang 
diterapkan oleh PT Pegadaian (Persero) Cabang Syariah Raden Intan Bandar 
Lampung dalam meningkatkan jumlah nasabah.  
                                                             
  
23
Lexy J Maleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Jakarta; Remaja Rosda Karya, 2001), hlm.8 
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Metode analisis data dalam penelitian ini berdasarkan metode analisa 
dengan cara metode berfikir deduktif. Yaitu metode dari pengetahuan yang 
sifatnya umum dan bertitik tolak pada pengetahuan yang umum kita hendak 
menilai kejadian-kejadian yang khusus. Metode deduktif yang dimaksud 
dalam penelitian ini adalah suatu pola pemikiran yang dimulai dengan 
mengambil kaidah-kaidah yang bersifat umum untuk mendapatkan suatu 
kesimpulan berupa pengetahuan yang bersifat khusus, dalam penelitian 
kualitatif, langkah penelitian baru diketahui dengan jelas setelah peneliian 
selesai. 
24
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BAB II 
TINJAUAN TEORITIS  
 
A. Strategi Pemasaran dan Pemasaran Syariah 
1. Pengertian Strategi Pemasaran  
Strategi dalam kamus besar Bahasa Indonesia adalah ilmu siasat atau 
akal untuk mencapai suatu maksud dan tujuan yang telah direncanakan.
25
 
Istilah strategi berasal dari kata yunani, stratega (stratus: militer, dan ga: 
memimpin), artinya seni atau ilmu untuk menjadi seorang jenderal. Konsep 
ini relevan dengan situasi pada zaman dahulu yang sering diwarnai perang, di 
mana jendral dibutuhkan untuk memimpin suatu angkatan perang agar selalu 
memenangkan perang. Strategi juga bisa diartikan sebagai rencana untuk 
menggunakan kekuatan militer dan material pada daerah-daerah tertentu 
untuk mencapai tujuan tertentu.
26
 
Strategi merupakan daya kreatifitas dan daya cipta (inovasi) serta 
merupakan cara pencapaian tujuan yang sudah ditentukan oleh perusahaan.
27
 
Strategi menurut Steiner dan Miner, “Strategi adalah penetapan misi 
perusahaan, penetapan sasaran organisasi dengan meningkatkan kekuatan 
eksternal dan internal, perumusan sasaran utama organisasi akan tercapai.
28
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Strategi adalah komprehensif atau orientasi tindakan jangka 
pengalokasian sumber daya organisasi untuk mencapai tujuan. Strategi ini 
menunjukkan arah tujuan jangka panjang organisasi dan cara pencapaiannya 
serta cara pengalokasian sumber daya. Atau lebih singkatnya strategi adalah 
rencana jangka panjang suatu perusahaan untuk mencapai tujuan. 
Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dimana individu dan 
kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui 
penciptaan dan pertukaran produk serta nilai dengan pihak lain.
29
 Pemasaran 
adalah upaya untuk menjual, mempengaruhi, dan membujuk pelanggan atau 
calon pelanggan, serta melayani dan memuaskan kebutuhan-kebutuhan 
manusia sesuai dengan perubahan dan perkembangan yang terjadi.
30
 
Pemasaran adalah suatu sistem kegiatan-kegiatan yang saling berhubungan, 
ditunjukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 
mendistribusikan barang dan jasa kepada pembeli.
31
 
William J. Santon mendefinisikan pemasaran dalam dua pengertian 
dasar yaitu:
32
 
a. Dalam arti kemasyarakatan, pemasaran adalah setiap kegiatan tukar 
menukar yang bertujuan untuk memuaskan keinginan manusia. 
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b. Dalam arti bisnis, pemasaran adalah sebuah sistem dan kegiatanbisnis 
yang direncanakan untuk merencanakan, memberi harga, 
mempromosikan, dan mendistribusikan jasa serta barang-barang 
pemuas keinginan pasar.  
Konsep pemasaran berdasarkan definisi dari Philip Kotler 
adalah suatu proses sosial dan manejerial yang di dalamnya individu 
dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan 
dengan menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk- 
produk yang bernilai dengan pihak lain. Di dalamnya terdapat konsep 
yang ditawarkan seperti kebutuhan, keinginan, dan permintaan, 
produk-produk (barang-barang, layanan, dan ide), value atau nilai, 
biaya dan kepuasan, pertukaran dan transaksi, hubungan dan jaringan 
pasar dan para pemasar serta prospek.
33
 
Konsep tersebut memperlihatkan bahwa pemasaran merupakan 
gabungan dari beragam aspek yang saling berkaitan satu sama lain 
untuk menciptakan suatu aktivitas yang bermanfaat bagi peningkatan 
nilai dan penjualan suatu produk atau jasa yang ditawarkan 
perusahaan. 
Menurut Kotler, dasar pemikiran pemasaran bermula dari 
kebutuhandan keinginan manusia. Kebutuhan manusia adalah 
ketidakadaan beberapa kepuasan dasar. Keinginan adalah hasrat akan 
pemuas kebutuhan yang spesifik yang didukung oleh kemampuan dan 
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kesediaan untuk membelinya.
34
 Orang memuaskan kebutuhan dan 
keinginan mereka dengan produk yaitu segala sesuatu yang dapat 
ditawarkan untuk memuaskan suatu kebutuhan dan keinginan. Produk 
atau penawaran dapat dibedakan menjadi tiga jenis yaitu barang fisik, 
jasa dan gagasan.  
Konsep pemasaran merupakan kunci untuk mencapai tujuan 
organisasi terdiri dari penentuan kebutuhan dan keinginan pasar 
sasaran, serta kepuasan yang diharapkan secara efektif dan efisien 
dibandingkan pesaing.
35
 Definisi ini bersandar pada konsep inti yang 
meliputi kebutuhan (needs), keinginan (wants), dan permintaan 
(demands). 
Jadi, pemasaran adalah suatu kegiatan ekonomi antara suatu 
pihak lain yang di dalamnya terjadi proses penciptaan, penawaran, dan 
pertukaran suatu produk demi memenuhi kebutuhan dan keinginan. M. 
Syakir Sula mendefinisikan pemasaran syariah sebuah disiplin bisnis 
strategi yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan 
perubahan value dari suatu iniiator kepada stokeholders, yang dalam 
keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip muamalah. 
 Syakir mengungkapkan definisi itu dengan merujuk pada 
definisi yang disepakati pakar marketing dunia.  
                                                             
  
34
Ibid, hlm.7-8 
  
35
Philip Kotler, Marketing, Jakarta: Erlangga, 1994, hlm. 2. 
31 
 
Dari beberapa pengertian strategi pemasaran yang 
dikemukakan  oleh penulis di atas, dapat digambarkan bahwa strategi 
pemasaran pada hakikatnya merupakan serangkaian upaya yang 
ditempuh dalam rangka mencapai tujuan tertentu. Untuk kepentingan 
kita dalam merancang strategi pemasaran. 
Jadi strategi pemasaran adalah logika pemasaran yang 
dilaksanakan dengan harapan bahwa unit bisnis akan mencapai sasaran 
pemasaran. Strategi pemasaran terdiri dari strategi spesifik untuk pasar 
sasaran, penentuan posisi produk, bauran pemasaran, dan tingkat 
pengeluaran pemasaran.
36
 Atau dengan kata lain strategi pemasaran 
adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang 
memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu 
ke waktu untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan manusia melalui 
proses penciptaan, penawaran, perubahan nilai, dan pertukaran produk 
antara suatu pihak dengan pihak lainnya. 
2. Fungsi dan Tujuan Srategi Pemasaran  
Fungsi strategi pemasaran yang dijalankan oleh sebuah perusahaan 
yaitu:
37
 
a. Menetapkan basis konsumen secara strategis, rasional dan lengkap 
dengan informasinya. 
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b. Mengidentifikasikan kebutuhan sekarang dan yang akan datang 
dari konsumen dan calon konsumen. 
c. Menciptakan produk yang dapat memenuhi kebutuhan-kebutuhan 
konsumen dengan tepat dan menguntungkan, serta mampu 
membedakan perusahaan dari para pesaing. 
d. Mengkomunikasikan dan mengantarkan produk tersebut kepada 
pasar sasaran. 
e. Memimpin seluruh personil bidang pemasaran untuk menjadi 
sekumpulan tenaga kerja yang disiplin, potensial, dan 
berpengalaman, berdedikasi pada perusahaan dalam mencapai 
tujuan. 
Adapun tujuan dari strategi pemasaran yang dijalankan 
oleh sebuah perusahaan adalah sebagai berikut: 
a. Menetapkan arah dan tujuan kegiatan yang dijalankan oleh sebuah 
perusahaan. 
b. Sebagaimana untuk mengantisipasi berbagai permasalahan dan 
keadaan yang berubah di masa mendatang. 
c. Membantu perusahaan dalam peningkatan kegiatan usaha 
memberikan kemudahan dalam mengontrol dan mengawasi 
kegiatan dan pemasaran dari sebuah perusahaan.
38
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3. Konsep-konsep Pemasaran  
a. Segmentasi Pasar  
Segmentasi Pasar adalah membagi pasar menjadi kelompok 
pembeli yang terbedakan dengan kebutuhan, karakteristik, atau 
tingkah laku berbeda yang mungkin membutuhkan produk atau bauran 
pemasaran terpisah.
39
 Dalam prakteknya segmentasi pasar terdiri dari 
pasar konsumen dan segmentasi pasar industrial. Memiliki variabel 
tertentu, namun pada dasarnya variabel yang digunakan tidak jauh 
berbeda. 
Variabel utama yang mungkin dipergunakan dalam segmentasi 
pasar konsumen adalah:
40
 Segmentasi Geografis, yaitu membagi pasar 
menjadi beberapa unit secara geografik atau membagi pasar 
berdasarkan wilayah tertentu, seperti Negara, regional, kota, 
kabupaten, kecamatan, atau lainnya. Segmentasi Demografis, yaitu 
membagi pasar berdasarkan kependudukan secara umum seperti umur, 
jenis kelamin, ukuran keluarga, pendapatan, pekerjaan, agama, ras, 
dan kebangsaan. Segmentasi Psikografis, yaitu membagi pasar 
menjadi kelompok berbeda berdasarkan pada karakteristik kelas sosial, 
gaya hidup, atau kepribadian. Segmentasi Tingkah Laku, yaitu 
mengelompokkan pembeli berdasarkan pada pengetahuan, sikap, 
penggunaan, atau reaksi mereka terhadap suatu produk. Segmentasi 
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Manfaat, yaitu membagi pasar menjadi kelompok menurut beraneka 
manfaat berbeda yang dicari konsumen dari produk. 
Segmentasi pasar perlu dilakukan oleh suatu perusahaan 
karena didalam suatu pasar terdapat banyak pembeli yang berbeda 
kebutuhan dan keinginannya. Jadi, segmentasi pasar pada perusahaan 
dibuat bertujuan untuk dapat mengungkap peluang segmen pasar 
sebuah perusahaan. Sehingga perusahaan dapat mengetahui segmen 
pasar mana yang paling efektif. 
b. Menentukan Sasaran Pasar  
Setelah perusahaan melakukan segmentasi pasar, maka langkah 
selanjutnya adalah menentukan sasaran pasar dan kemudian 
menetapkan pasar sasaran dengan cara mengembangkan ukuran-
ukuran dan daya tarik segmen kemudian memilih segmen sasaran yang 
diinginkan.
41
 
Kegiatan menetapkan pasar sasaran adalah pertama, evaluasi 
segmen pasar meliputi ukuran dan pertumbuhan segmen seperti data 
tentang usia nasabah, pendapatan, jenis kelamin, atau gaya hidup dari 
setiap segmen. Kedua, memilih segmen yang memiliki nilai tinggi bagi 
perusahaan. Kemudian menentukan segmen mana dan berapa banyak 
yang dapat dilayani.
42
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Jadi dalam menentukan sasaran pasar yang dilakukan adalah 
dengan cara mengevaluasi segmen pasar, setelah dievaluasi kemudian 
langkah selanjutnya yaitu memilih segmen berdasarkan apakah 
pemasaran perusahaan tersebut cocok dengan pemasaran tanpa 
pembeda, dengan pembeda, atau pemasaran terkonsentrasi. 
c. Menentukan Posisi Pasar  
Menentukan posisi pasar yaitu menentukan posisi yang 
kompetitif untuk produk atau suatu pasar. Produk atau jasa diposisikan 
pada posisi yang diinginkan oleh nasabah, sehingga dapat menarik 
minat nasabah untuk membeli produk atau jasa yang ditawarkan. 
Kegiatan ini dilakukan setelah menentukan segmen mana yang akan 
dimasuki dengan cara menentukan dimana posisi yang ingin ditempati 
dalam segmen tersebut.
43
 
Memilih dan melaksanakan strategi penentuan posisi pasar 
perlu dilakukan dengan berbagai tahap agar hasil yang diharapkan 
optimal. Tahapan dalam memilih dan melaksanakan strategi penentuan 
posisi sebagai berikut: 
Pertama, identifikasi keunggulan kompetitif. Di dalam 
suatuproduk terdapat berbagai keunggulan jika dibandingkan dengan 
produk pesaing. Tujuan menejemen mengidentifikasikan keunggulan 
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tersebut sebanyak dan selengkap mungkin.
44
 Identifikasi keunggulan 
kompetitif yang mungkin cara mengadakan perbedaan, yaitu: 
1) Diferensiasi Produk 
Sebuah perusahaan dapat mendiferensiasikan produk secara fisik.
45
 
2) Diferensiasi Jasa 
Beberapa perusahaan memperoleh keunggulan bersaing lewat 
penyerahan yang cepat, nyaman, dan cermat. 
3) Diferensiasi Personal 
Perusahaan dapat meraih keunggulan yang sangat bersaing lewat 
memperkerjakan dan melatih orang yang lebih baik ketimbang yang 
bekerja di perusahaan pesaing.
46
 
4) Diferensiasi Citra 
Ketika pesaing menawarkan bentuk yang serupa, pembeli mungkin 
menganggap berbeda berdasarkan pada citra perusahaan atau merk. 
Kedua, memilih keunggulan kompetitif yang tepat. Setelah 
diidentifikasi keunggulan-keunggulan yang kompetitif, lalu langkah 
selanjutnya adalah dipilih yang memiliki keunggulan yang paling 
banyak. Pertimbangan pemilihan keunggulan kompetitif adalah barapa 
banyak perbedaan yang dipromosikan. Banyak pemasar berpendapat 
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bahwa perusahaan harus secara agresif mempromosikan hanya satu 
manfaat kepada pasar sasaran.
47
 
Ketiga, mewujudkan dan mengkomunikasikan posisi yang 
dipilih. Posisi pasar yang telah dipilih sebaiknya diwujudkan, 
kemudian di komunikasikan ke berbagai pihak yang membutuhkan 
termasuk pihak intern perusahaan.
48
 
Dalam menentukan posisi pasar, produk atau jasa suatu 
perusahaan ditempatkan pada posisi yang banyak diminati oleh 
nasabah. Dalam menentukan posisi pasar mengidentifikasikan 
keunggulan produk yang dimiliki merupakan langkah awal dalam 
menentukan posisi pasar dengan menggunakan diferensiasi produk, 
jasa, personil, atau citra. Langkah selanjutnya adalah memilih 
keunggulan kompetitif yang tepat dengan pertimbangan beberapa 
banyak perbedaan yang dipromosikan atau perbedaan mana yang 
dipromosikan. Dan langkah terakhir dalam penentuan posisi pasar 
adalah mewujudkan dan mengkomunikasikan posisi yang terpilih. 
4. Bauran Pemasaran  
Dalam dunia pemasaran selalu terkait dengan yang dinamakan 
Marketing Mix (bauran pemasaran). Marketing Mix adalah deskripsi dari 
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suatu kumpulan alat-alat yang dapat digunakan oleh manajemen untuk 
mempengaruhi penjualan.
49
 
Kotler dan Amstrong mendefinisikan bauran pemasaran sebagai 
perangkat alat pemasaran taktik yang dapat dikendalikan, yang dipadukan 
oleh perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkan dalam 
sasaran pasar. Bauran pemasaran terdiri dari segala sesuatu yang dapat 
dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan produknya. 
Kemungkinan yang banyak itu dapat digolongkan menjadi empat 
kelompok variabel yang dikenal dengan 4P: Product (Produk), Price 
(Harga), Place (Tempat), dan Promotion (Promosi).
50
 4P dalam Marketing 
Mix, yaitu: 
a) Strategi Produk 
Menurut Philip Kotler produk jasa yaitu, setiap tindakan atau 
kegiatan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain, 
pada dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan 
apa pun. Produksi jasa bisa berkaiatan dengan produk fisik atau 
sebaliknya.
51
 
Jadi pada dasarnya merupakan semua aktifitas ekonomi yang 
hasilnya tidak merupakan produk dalam bentuk fisik atau kontruksi, 
yang biasanya dikonsumsi pada saat yang sama dengan waktu yang 
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dihasilkan dan memberikan nilai tambah (seperti misalnya 
kenyamanan, pelayanan, hiburan, kesenangan atau kesehatan). 
Dalam strategi produk jasa memiliki karakteristik yang berbeda 
dengan barang, karakteristiknya sebagai berikut: 
1. Intangibility (tidak berwujud), jasa tidak dapat dilihat atau dicium 
sebelum jasa itu dibeli. Nilai penting dari hal ini adalah nilai tidak 
berwujud yang dialami konsumen dalam bentuk kenikmatan, 
kepuasan, atau rasa aman. 
2. Inseparability (tidak dapat dipisahkan), umumnya padaaktifitas jasa 
proses produksi dan konsumsi terjadi secarabersamaan, dalam arti 
konsumen terlibat dalam produksiyaitu kontak secara langsung dan 
interaksi menjadi sangatpenting. 
3. Heterogenity, jasa dapat mudah berubah-ubah karena jasa ini 
tergantung pada siapa yang menyajikan, kapan, dan dimana 
disajikan. 
4. Perishability (daya tahan), jasa tidak dapat di simpan dantidak 
memiliki daya tahan yang lama karena sifatnyatergantung dari 
fluktuasi permintaan.
52
 
b) Strategi Harga 
Harga adalah jumlah uang yang harus dibayar oleh nasabah 
untuk memperoleh suatu produk.
53
 Dalam konsep Islam, penentuan 
                                                             
52
Kasmir, Pemasaran…, hlm.141-143. 
53
Kotler dan Amstrong, Prinsip-prinsip…, hlm.48. 
40 
 
harga ditentukan oleh mekanisme pasar, yakni bergantung pada 
kekuatan-kekuatan permintaan dan penawaran. Pertemuan antara 
permintaan dan penawaran itu harus berlangsung secara sukarela. Ini 
bermakna tidak ada yang menzdalimi dan dizhalimi.  
Tujuan penentuan harga secara umum adalah:  Pertama, untuk 
bertahan hidup. Artinya, dalam kondisi tertentu, terutama dalam 
kondisi pesaing yang tinggi. Dalam hal ini perusahaan menentukan 
harga semurah mungkin dengan maksud produk atau jasa yang di 
pasarkan laku di pasaran. Kedua, untuk memaksimalkan laba. Tujuan 
harga ini dengan mengharapkan penjualan yang meningkat sehingga 
laba dapat ditingkatkan. Penentuan harga biasanya dapat dilakukan 
dengan harga murah atau tinggi. Ketiga, untuk memperbesar Market 
Share. Penentuan harga ini dengan harga yang murah, sehingga 
diharapkan jumlah nasabah meningkat dan diharapkan pula nasabah 
pesaing beralih ke produk yang ditawarkan. Keempat, Mutu Produk. 
Tujuan dalam hal mutu produk adalah untuk memberikan kesan bahwa 
produk atau jasa yang ditawarkan memiliki kualitas yang tinggi dan 
biasanya harga ditentukan setinggi mungkin. Kelima, Karena Pesaing. 
Dalam hal ini, penentuan harga dengan melihat harga pesaing. 
Tujuannya adalah agar harga yang ditawarkan jangan melebihi harga 
pesaing.
54
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Strategi harga yang dilakukan perusahaan adalah strategi kedua 
pada bauran pemasaran. Dimana perusahaan sebisa mungkin 
menawarkan harga yang terendah sehingga lebih banyak menarik 
minat nasabah. Tetapi dalam Islam harga haruslah proporsional tidak 
boleh terlalu tinggi tidak boleh juga terlalu rendah. 
c) Strategi Tempat  
Dalam sektor jasa, distribusi didefinisikan sebagai sasaran yang 
meningkatkan keberadaan atau kenikmatan suatu jasa yang menambah 
penggunaannya, baik dengan mempertahankan pemakaian yang ada, 
meningkatkan nilai kegunaannya di antara pemakai yang ada ataupun 
menarik pemakai baru.
55
 Sarana-sarana tersebut bisa berupa kantor 
pusat, kantor cabang, dan lain-lain yang dapat memudahkan nasabah 
untuk memperoleh manfaat dari jasa perusahaan tersebut.  
Dalam kegiatan distribusinya perusahaan dapat 
memperhatikan, pertama, kantor pusat pemasaran, yaitu departemen 
ekspornya atau devisi yang membuat keputusan mengenai saluran 
distribusi dan elemen-elemen bauran pemasaran lainnya. Kedua, 
mengenai jenis-jenis perantaranya, yaitu agen, perusahaan 
perdagangan dalam hal ini adalah kantor cabang. Letak kantor-kantor 
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cabang yang mudah dijangkau oleh masyarakat dapat mempermudah 
pendistribusian produk yang ditawarkan kepada nasabah.
56
 
Dalam strategi distribusi tempat yang mudah dijangkau oleh 
nasabah merupakan hal yang penting. Karena dapat menghemat waktu 
dan biaya dalam menjangkau kantor atau perusahaan yang 
menawarkan suatu produk yang dibutuhkan oleh nasabah. 
d) Strategi Promosi  
Promosi merupakan kegiatan bauran pemasaran yang terakhir. 
Promosi berarti aktivitas yang mengkomunikasikan keunggulan 
produk dan membujuk pelanggan sasaran untuk membelinya.
57
 
Kegiatan ini setiap perusahaan berusaha untuk mempromosikan 
seluruh produk dan jasa yang dimilikinya baik langsung maupun tidak 
langsung. 
Secara garis besar ada tiga macam sarana promosi yang dapat 
digunakan oleh perusahaan, yaitu:
58
 Pertama, Periklanan (Advertising). 
Merupakan promosi yang dilakukan dalam bentuk tayangan atau 
gambar atau kata-kata yang tertuang dalam Spanduk, brosur, koran, 
majalah, televisi, atau radio. Kedua Publisitas (Publicity), merupakan 
promosi yang dilakukan untuk meningkatkan citra perusahaan di depan 
para calon nasabah atau nasabahnya melalui kegiatan sponsorship 
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terhadap suatu kegiatan amal atau sosial. Ketiga, Penjualan Pribadi, 
merupakan promosi yang dilakukan melalui pribadi-pribadi karyawan 
setempat dalam melayani serta ikut mempengaruhi masalah. Strategi 
promosi adalah sesuatu yang dapat memperkenalkan atau 
mensosialisasikan produk yang ditawarkan suatu perusahaan melalui 
berbagai macam media dan cara. Tetapi dalam hal mempromosikan 
suatu produk harus mengedepankan kejujuran dan menjauhi unsur 
penipuan. 
 
B. Strategi Pemasaran Dalam Perspektif Ekonomi Islam  
1. Pengertian Pemasaran Dalam Islam 
Menurut Pendapat M. Syakir Sula, Pemasaran Syariah merupakan 
sebuah disiplin bisnis strategi yang mengarahkan proses 
penciptaan,penawaran, dan perubahan value dari inisiator kepada stakeholder-
nya dan dalam keseluruhan prosesnya sesuai akad dan prinsip-prinsip 
muamalah Islami. Allah mengingatkan agar senantiasa menghindari perbuatan 
zalim dalam berbisnis termasuk dalam proses penciptaan,penawaran, dan 
proses perubahan nilai dalam pemasaran.
59
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Sebagai firman allah dalam Q.S Shaad : 24 yang berb 
ََّلَاقََِّّّ ِجاَِعََّ ََٰىِنئَّ َِكتَجَۡع َّ ِلاَإُِستَّ َك ًَ َهَظَّ َۡذَقنٞۦََّّۖ ٍَ ِّيَّ ا اشٍِثَكَّ  ٌ ِئ ََِّٔء اََطهُخۡنٱًََِّّغَۡثٍَن
َّ  ِلَّئَّ ٍطَۡعتَّ ََٰىهَعَّ ُۡىُٓعَۡعتٍََّ ٌِز نٱًََِّّ َع َٔ َّ ْإَُُياَءَّ ْإُهَِّت ََِٰحه َٰ صنٱََّّ  ٍ َظ َٔ َّ  ُۡىَّْ ا  يَّ ٞمٍَِهق َٔ
َُّٔ اَدَُّدۥَََّّفَُّّ َٰ ََُتفَّا ًَ  ََأََّۡغتۡسٱَُّ  ّتَسَََّشفۥََّّ۩َبَا َأ َٔ َّ
َّۤا اعِكاَسَّ َّۤ شَخ َََّّٕٔٗ
 
Artinya :  Daud berkata: "Sesungguhnya Dia telah berbuat zalim kepadamu dengan 
meminta kambingmu itu untuk ditambahkan kepada kambingnya. dan 
Sesungguhnya kebanyakan dari orang-orang yang berserikat itu 
sebahagian mereka berbuat zalim kepada sebahagian yang lain, kecuali 
orang-orang yang beriman dan mengerjakan amal yang saleh; dan Amat 
sedikitlah mereka ini". dan Daud mengetahui bahwa Kami mengujinya; 
Maka ia meminta ampun kepada Tuhannya lalu menyungkur sujud dan 
bertaubat.
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2. Konsep Strategi Pemasaran Dalam Islam  
Seseorang pengusaha dalam etika bisnis Islam bukan sekedar mencari 
keuntungan, melainkan juga keberkahan, yaitu kemantapan dari usaha itu 
dengan memperoleh keuntungan yang wajar dan diridhoi oleh Allah SWT. Ini 
berarti yang harus diraih oleh seseorang pedagang melakukan bisnis tidak  
sekedar keuntungan materi (bendawi), tetapi yang lebih penting lagi adalah 
keuntungan inmaterial (spritual).
61
 Ada empat karakteristik yang terdapat pada 
pemasaran syariah, yakni : 
62
 
a. Ketuhanan (rabbaniyah) 
Salah satu ciri khas pemasaran syariah adalah sifatnya yang religius. 
Jiwa seorang syariah marketer meyakini bahwa hukum-hukum syari’at 
yang bersifat ketuhanan merupakan hukum yang paling adil, sehingga 
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62 Ibid, h.86 
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akan mematuhi dalam setiap langkah, aktifitas dan kegiatan yang 
dilakukan harus selalu menginduk kepada syari’at Islam, seorang 
syariah marketer meskipun dia tidak bisa melihat Allah,  ia akan selalu 
merasa bahwa Allah senantiasa mengawasinya. Sehingga ia mampu 
untuk menghindar dari segala macam perbuatan yang menyebabkan 
orang tidak tertipu atas produk-produk yang dijual. Sebab seorang 
syariah marketer akan selalu merasa bahwa setiap perbuatan yang 
dilakukan akan dihisab. Sebagaimana ayat Q.S Al-Zalzalah 7-8 berikut 
ini : 
فٍَي َََََُِّّشٌَّا اش ٍۡ َخٍَّج  سَرََّلَاقۡثِيَّۡم ًَ َۡعٌۥَّ٧َََََُِّّّشٌَّا اّشَشَّٖج  سَرََّلَاقۡثِيَّۡم ًَ َۡعٌٍََّي َٔۥَّ٤ََّّ
Artinya:“  Barang siapa yang mengerjakan kebaikan seberat dzzarahpun, niscaya 
dia akan melihat (balasan) nya. Dan barang siapa yang mengerjakan 
kejahatan sebesar dzarrahpun, niscaya dia akan melihat (balasan)nya 
pula”.63 
b. Etis (akhlaqiyyah) 
Keistimewaan yang lain dari syariah marketer adalah 
mengedepankan masalah akhlak dalam seluruh aspek kegiatan. 
Pemasaran syariah adalah konsep pemasaran yang sangat 
mengedepankan nilai-nilai moral dan etika tanpa peduli dari agama 
apapun, karena ini bersifat universal. 
 
 
c. Realistis (al-waqi‟iyyah)  
                                                             
63 Departemen Agama RI, Al-qur‟an dan Terjemahan, (Bandung : Diponegoro) hal. 559 
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Pemasaran bukanlah konsep yang eksklusif, fantasi,antimodernitas, 
dan kaku, melainkan konsep pemasaran yang fleksibel. Syariah 
marketer bukanlah berarti para pemasar itu harus berpenampilan ala 
Arab dan mengharamkan dasi. Namun syariah marketer haruslah tetap 
berpenampilan bersih,rapi, dan bersahaja apapun model atau gaya 
berpakaian yang dikenakan. 
d. Humanis (insaniyyah) 
Keistimewaan yang lain adalah sifatnya yang humanistis 
universal. Pengertian humanis adalah bahwa syariah diciptakan untuk 
manusia agar derajatnya terangkat, sifat kemanusiaan terjaga dan 
terpelihara, serta sifat-sifat kehewanannya dapat terkekang dengan 
panduan syariah. Syariah Islam adalah syariah humanistis, diciptakan 
ras, warna kulit,kebangsaan dan status, sehingga pemasaran syariah 
bersifat universal. 
3. Bauran Pemasaran Dalam Islam 
Menurut Prinsip Syariah, kegiatan pemasaran harus di landasi 
semangat beribadah kepada Allah SWT, berusaha semaksimal mungkin untuk 
kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi apalagi 
kepentingan sendiri. Islam adalah agama yang sangat luar biasa. Islam adalah 
agama yang lengkap, yang berarti mengurusi semua hal dalam hidup manusia. 
Islam adalah agama yang mampu menyeimbangan dunia dan akhirat, 
antara habl min Allah (hubungan dengan Allah) dan habl min al-nas ( 
hubungan dengan manusia). Dalam beraktifitas ekonomi, umat Islam 
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dilarang melakukan tindakan bathil. Namun harus melakukan kegiatan 
ekonomi yang dilakukan saling Ridho,  
sebagaimana Allah SWT dalam Q.S. An-Nisa : 29, yang berbunyi : 
َآٌَُّأ ٌٍَََََّّٰ ٌِز نٱَََّّتَّىَُكن ََٰٕ َۡيأَّ ْا  ٕ ُهُكَۡأتََّلََّّ ْإَُُياَءَِّتَّىَُكُ ٍَِّۡمِط ََٰثۡنٱََّّ  ۡىُكُ ِّيَّٖضاََشتٍََّعَّ ًجَش ََِٰجتَّ ٌَ َُٕكتٌََّأَّ   ِلَّئ
َّ  ٌ ِئَّ  ۡىُكَُسفََأَّْا  ٕ ُ ُهتَۡقتََّلَّ َََّٔ  للّٱََّّا ًا ٍِحَسَّۡىُِكتَّ ٌَ اَكٕ٢ََّّ
Artinya : “Hai orang-orang yang beriman, jangalah kamu saling memakan harta 
sesama mu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 
berlaku dengan suka sama suka diantara kamu. Dan janganlah kamu 
membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah maha penyayang 
kepadamu”.64 
Untuk Pembangunan sebuah strategi pemasaran yang efektif, suatu perusahaan 
menggunakan variabel-variabel bauran pemasaran (marketing mix) 4P yaitu: Product 
(produk), Price (harga), Place (tempat/saluran distribusi), dan Promotion (promosi). 
Implementasi syariah dalam variabel-variabel bauran pemasaran dapat dilihat yakni : 
a. Product (produk) 
Produk adalah segala sesuatu yang bersifat fisik maupun non fisik yang 
dapat ditawarkan kepada konsumen untuk memenuhi keinginan dan 
kebutuhannya.
65
 Pada produk barang dan jasa yang ditawarkan adalah yang 
berkualitas atau sesuai dengan yang dijanjikan : contohnya : tampilan 
kualitas,kemasan,merek,pelayanan,garansi,dan keanekaragaman.
66
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 Tujuan produksi dalam ekonomi Islam menurut Nejatullah Shiddiqi 
yaitu : 
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1) Merespon kebutuhan konsumen secara pribadi dengan bentuk yang 
memiliki ciri keseimbangan. 
2) Memenuhi kebutuhan keluarga. 
3) Mempersiapkan sebagian kebutuhan terhadap ahli warisnya dan 
generasi penerusnya. 
4) Pelayanan sosial dan berinfak di jalan Allah. 
Adapun Prinsip produksi dalam Islam diantaranya adalah :
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1) Berproduksi berdasarkan asas manfaat dan mashlahat , seorang muslim 
dengan menjalankan proses produksinya tidak semata-mata mencari 
keuntungan maksimum untuk menimbun kekayaan. Bukan karena 
profit ekonomis yang diperolehnya, yang penting manfaat keuntungan 
tersebut untuk kemasalahatan masyarakat. 
2) Menghindari produksi yang mengandung unsur haram atau riba, pasar 
gelap dan spekulasi, sebagaimana dalam Q.S Al-Maidah ayat 90 : 
َآٌَُّأ ٌٍَََََّّٰ ٌِز نٱََّّ ا ًَ  َِئَّ ْا  ٕ َُُياَءَُّش ًۡ َخۡنٱََََُّّّٔشِس ٍۡ ًَ ۡنٱََََُّّّٔباَصََۡلۡٱََََُّّّٔى
ََٰنَۡصۡلۡٱََّّ ٍۡ ِّيَّ ٞسۡجِس
َِّم ًَ َعٍَِّ
ََٰط ٍۡ  شنٱَََّّفَُُِِّٕثَُتۡجٱََّّ ٌَ ُِٕحهُۡفتَّۡىُك هََعن٢ََّّٓ
Artinya : “Hai orang-orang yang beriman, Sesungguhnya (meminum) khamar, 
berjudi, (berkorban untuk) berhala, mengundi nasib dengan panah, adalah 
Termasuk perbuatan syaitan. Maka jauhilah perbuatan-perbuatan itu agar 
kamu mendapat keberuntungan” 
b. Price (harga) 
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Islam menganjurkan penetapan harga yang sesuai dan tidak memberatkan 
konsumen untuk membelinya, serta harga yang ditetapkan haruslah sesuai 
dengan kualitas produk yang dijual. Dalam penentuan harga haruslah adil 
yang tidak merugikan salah satu pihak, seperti dalam ayat Al-Qur’an Surat  
An-Nahl:90 ,yaitu : 
َّ  ٌ ِئ۞ََّ  للّٱََِّّتَّ ُشُيَۡأٌَِّلۡذَعۡنٱٍََََِّّّٔ ََٰسۡح ِۡلۡٱََّّ يِرَّ ِ ي
 َاتٌِئ ََََّٰٔىتُۡشقۡنٱََّّ ٍِ َعَّ ََٰىٓ ُۡ ٌَ ََِّٔء اَشَۡحفۡنٱَّ
َََِّّٔشَكُ ًُ ۡنٱََََّّّٔ ًِ َۡغثۡنٱََّّ ٌَ ُٔش كََزتَّۡىُك
 هََعنَّۡىُُكظَِعٌ٢ََّّٓ
Artinya : “Sesungguhnya Allah menyuruh (kamu) Berlaku adil dan berbuat 
kebajikan, memberi kepada kaum kerabat, dan Allah melarang dari 
perbuatan keji, kemungkaran dan permusuhan. Dia memberi pengajaran 
kepadamu agar kamu dapat mengambil pelajaran.” 
 
Berdasarkan ayat tersebut menyatakan bahwa umat Islam harus berlaku adil 
dan juga melarang melakukan perbuatan yang dibenci oleh Allah, dengan berlaku adil 
akan memberikan kebaikan untuk semua pihak. 
c. Promotion (promosi) 
Promosi adalah suatu pesan yang dikomunikasikan kepada calon pembeli melalui 
berbagai unsur yang terdapat dalam program. Pada prinsipnya, dalam Islam 
mempromosikan suatu barang dan jasa Diperbolekan, hanya saja dalam 
berpromosi tersebut mengedepankan faktor kejujuran dan menjauhi penipuan. 
Disamping itu metode yang dipakai dalam promosi tidak bertentangan dengan 
syariah Islam.
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 Adapun etika yang dilakukan dalam berpromosi sesuai dengan anjuran Islam 
yaitu: 
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1) Jangan mudah mengobral sumpah, dalam beriklan atau berpromosi janganlah 
mudah mengucapkan janji tersebut tidak bisa ditepati. Bersumpah secara 
berlebihan dilarang dalam etika promosi Islam, mengobral sumpah tanpa sesuai 
dengan yang sesungguhnya dapat merusak nilai-nilai Islam. 
2) Jujur, Islam sangat melarang memalsu dan menipu karena dapat menyebabkan 
kerugian dan kedzaliman serta dapat menimbulkan permusuhan dan percekcokan. 
3) Menjaga agar selalu memenuhi akad dan janji serta kesepakatan-kesepakatan 
diantara kedua belah pihak (pembeli dan penjual). 
Sebagaimana Allah SWT berfirman dalam Q.S Al-Maidah : 1 
يَآٌَُّأ  َ ََٰ ٍََََّّ ٌِز نٱََِّّتَّ ْإُف ۡٔ َأَّ ْا  ٕ َُُياَءَّ ِدُٕقُعۡنٱََّّ ُح ًَ ٍِٓ َتَّىَُكنَّۡت هُِحأَِّى ََٰع َۡ َۡلۡٱََّّۡىُك ٍۡ َهَعَّ ََٰىهُۡتٌَّاَيَّ  ِلَّئ
َّ ًِّهِحُيََّش ٍۡ َغَِّذ ٍۡ  صنٱََّّ  ٌ ِئَّ   وُشُحَُّۡىتََأ َََّٔ  للّٱََُّّذٌُِشٌَّاَيَُّىُكَۡحٌََّّٔ
Artinya : “Hai orang-orang yang beriman, penuhilah aqad-aqad itu[388]. 
Dihalalkan bagimu binatang ternak, kecuali yang akan dibacakan 
kepadamu. (yang demikian itu) dengan tidak menghalalkan berburu ketika 
kamu sedang mengerjakan haji. Sesungguhnya Allah menetapkan hukum-
hukum menurut yang dikehendaki-Nya.” 
d. Place (tempat/saluran distribusi) 
Place diartikan sebagai pemilihan tempat atau lokasi usaha. Perencanaan 
pemilihan lokasi yang baik, tidak ada hanya berdasarkan pada istilah strategis, 
dalam artikan memandang pada jauh dekatnya pada pusat kota atau mudah 
tidaknya akomodasi menuju tempat tersebut. 
Adapun prinsip utama dalam konsep distribusi menurut pandangan Islam 
ialah peningkatan dan pembagian bagi hasil kekayaan agar sirkulasi kekayaan 
yang ada dapat melimpah secara merata dan tidak hanya sekedar diantara 
golongan tertentu saja. 
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Distribusi diatas mempunyai arti yang luas dan dalam arti penyebaran dan 
penukaran hasil produksi lain. Islam telah memberikan tuntutan yang wajib diikuti 
oleh pelaku ekonomi muslim. Sebagaimana dijelaskan oleh Allah SWT dalam  
Q.S Al-Baqarah ayat 3 yaitu : 
ٍََّ ٌِز نٱََِّّتَّ ٌَ ُُِٕيُۡإٌَِّة ٍۡ َغۡنٱََّّ ٌَ ٕ ًُ ٍُِقٌ َََّٔج َٰٕ َه  صنٱََّّ ٌَ ُِٕقفٌَُُُّۡىٓ
ََُٰۡقَصَسَّا  ً ِي َََّّٖٔ
Artinya : “ (yaitu) mereka yang beriman kepada yang ghaib, yang mendirikan shalat 
dan menafkahkan sebahagian rezeki yang kami anugerahkan kepada 
mereka”. 
4. Mulia (Murabahah Logam Mulia untuk Investasi Abadi)  
Mulia adalah salah satu produk penjualan Logam Mulia (LM) oleh 
Pegadaian kepada masyarakat secara kredit (angsuran) dengan berdasar pada 
fatwa Dewan Syariah Nasional No. 77 tentang hukum jual beli emas secara 
tidak tunai. PT Pegadaian (Persero) memberikan fasilitas proses cepat dan 
dalam jangka waktu yang fleksibel. Produk Mulia adalah hasil kerja sama PT 
Pegadaian (Persero) dengan PT Aneka Tambang (Persero), Tbk.  
Untuk akad mulia sendiri menggunakan akad murabahah, yakni 
persetujuan atau kesepakatan yang dibuat bersama antara perusahaan dengan 
nasabah atas sejumlah pembelian LM tertentu disertai keuntungan dan biaya-
biaya yang disepakati. Menurut Ascarya (2007), murabahah merupakan istilah 
dalam fikih islam yang berarti suatu bentuk jual beli tertentu ketika penjual 
menyatakan biaya perolehan barang, meliputi harga barang dan biaya-biaya 
lain yang dikeluarkan untuk memperoleh barang tersebut dan tingkat 
keuntungan (margin) yang diinginkan. 
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BAB III 
LAPORAN PENELTIAN 
 
A. Profil Pegadaian Syariah KC Raden Intan Bandar Lampung 
1. Gambaran Umum 
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Pegadaian Kantor Cabang Syariah Raden Intan Bandar Lampung 
merupakan salah satu kantor Pegadaian yang beroperasi dengan sistem 
syariah, dan juga sebagai lembaga keuangan non-bank yang menjadi bagian 
dari pergerakan ekonomi masyarakat lampung. 
Pegadaian Kantor Cabang Syariah Bandar Lampung berlokasi diwilayah 
Bandar Lampung, yang beralamat di jalan Wolter Mongonsidi No, 6E, 
Bandar Lampung. Keadaan geografisnya yang strategis, dimana daerah ini 
merupakan pusat perekonomian di Bandar Lampung. Terdapat mall-mall, 
kantor-kantor pemerintahan, kantor-kantor bank dan lembaga- lembaga 
keuangan lainya. Pegadaian Kantor Cabang Syariah Raden Intan Bandar 
Lampung didirikan pada tahun 2008, pada awalnya kantor Pegadaian 
Syariah ini beralamat dijalan Raden Intan, dikarenakan habis masa kontrak 
bangunan, maka kantor cabang Pegadaian Syariah ini pindah ke alamat yang 
sekarang, namun tetap menggunakan nama “Raden Intan” sebagai nama 
kantor cabangnya. Bangunan kantor pegadaian syariah ini merupakan 
bangunan lantai dua, meskipun tidak begitu luas. Namun ini tidak menjadi 
batasan bagi Pegadaian Kantor Cabang Syariah Raden Intan untuk 
mengoptimalkan kinerja dan maksimalisasi pelayanan terhadap masyarakat. 
Walaupun dengan bangunan hanya seluas itu, namun pihak Pegadaian 
Syariah tidak membatasi jenis jaminan barang yang dapat digadaikan 
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dengan hanya sebatas emas/perhiasan atau barang kantong saja, tetapi juga 
menerima benda jaminan berupa barang elektronik dan kendaraan.
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2. Visi dan Misi Pegadaian Syariah  
Dalam rangka meningkatkan operasional Pegadaian Syariah KC Raden 
Intan Bandar Lampung serta untuk mengatasi permasalahan dan tantangan 
yang dihadapi di masa depan, maka dirumuskan Visi dan Misi Pegadaian 
syariah sebagai gambaran cita-cita serta harapan yang ingin diwujudkan 
dalam kurun waktu 5 tahun kedepan. 
a. Visi Pegadaian Syariah 
Visi Sebagai solusi bisnis terpadu terutama berbasis gadai yang 
selalu menjadi market leader dan mikro berbasis fidusa selalu menjadi 
yang terbaik untuk masyarakat menengah kebawah. 
b. Misi Pegadaian Syariah 
1) Memberikan pelayanan yang tercepat, termudah, aman dan selalu 
memberikan pembinaan terhadap usaha golongan menengah 
kebawah untuk mendorong pertumbuhan ekonomi. 
2) Memastikan pemerataan pelayanan dan infrastruktur yang 
memberikan kemudahan dan kenyamanan diseluruh pegadaian 
dalam mempersiapkan diri menjadi pemain regional dan tetap 
menjadi pilihan utama masyarakat. 
3) Membantu pemerintah dalam meningkatkan kesejahteraan 
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masyarakat golongan menengah kebawah dan melaksanakan usaha 
lain dalam rangka optimalisasi sumber daya perusahaan.
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3. Lokasi Pegadaian Syariah  
Untuk menjunjung kelengkapan data dalam penelitian ini, penulis 
membuat data perusahaan dan lokasi Pegadaian Syariah KC Bandar 
Lampung yaitu sebagai berikut : 
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Nama Perusahaan : PT. Pegadaian Syariah KC Raden Intan Bandar 
Lampung 
Alamat : Jl. Wolter Monginsidi No. 6 E 
Telepon :  (0721) 240886 
Situs Website : https://www.pegadaian.co.id/ 
Tanggal Berdiri : 1 Juli 2008 (Pegadaian KC Raden Intan) 
Jenis usaha : Lembaga Keuangan Non Bank 
4. Struktur Organisasi 
Kantor Cabang Pegadaian Syariah Raden Intan dipimpin oleh Ibu Sri 
Winarti. Dan terdiri dari 3 bagian fungsi yang saling melengkapi sehingga 
mendukung pengoprasian semua skim-skim Pegadaian Syariah dengan 
optimal. Ketiga bagian fungsi tersebut ialah penaksir syariah pengelola 
marhun dan kasir syariah, dengan penjabaran tugas sebagai berikut :
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Gambar 3.1 
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STRUKTUR ORGANISASI PEGADAIAN SYARIAH KC RADEN INTAN 
BANDAR LAMPUNG 
   
 
 
 
 
Sumber : Sumber: Angga Radiantoro, Kasir Pegadaian Syariah Cabang Raden Intan 
Bandar Lampung 
 
Uraian Tugas dan Tanggung Jawab : 
 
a. Pimpinan 
Fungsi pimpinan adalah bertanggung jawab dari mulai merintis, 
pembukaan kantor cabang unit layanan gadai syariah,pembinaan 
operasional sehari-hari, maupun penanganan adminitrasi keuangan 
seluruh kantor cabang gadai syariah diwilayah masing-masing. 
b. Penaksir Syariah 
Penaksir gadai bertugas menaksir barang jaminan untuk 
menentukan mutu dan nilai barang sesuai dengan ketentuan yang 
berlaku dalam rangka mewujudkan penetapan taksiran dan uang 
pinjaman yang wajar serta citra baik perusahaan. 
  
Manajer (Pimpingan Cabang) 
Ibu Sri Winarti 
Penyimpanan Barang 
Sendi Yudha wibowo 
Kasir 
Angga Radiantoro 
Penaksir Barang 
fitri 
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c. Pengelola Marhun 
Pengelola marhun bertugas dibagian gudang untuk melakukan 
pemeriksaan, penyimpanan, pemeliharaan dan pengeluaran serta 
pembukaan marhun serta keutuhan marhun. 
d. Kasir Syariah 
Kasir syariah bertugas melakukan tugas penerimaan, penyimpanan 
dan pembayaran serta pembelian sesuai dengan ketentuan berlaku untuk 
kelancaran pelaksanaan oprasional kantor Pegadaian Syariah Cabang 
Raden Intan 
5. Produk-produk Pegadaian Syariah Raden Intan Lampung 
Persaingan bisnis lembaga keuangan menjadi salah satu faktor 
pendorong adanya inovasi-inovasi terhadap produk dan pelayanan jasa 
keuangan yang ditawarkan. Setiap lembaga keuangan berupaya 
menyesuaikan pengembangan produk yang ada dengan kebutuhan 
masyarakat saat ini. Demikian pula dengan lembaga Pegadaian Kantor 
Cabang Syariah Raden Intan yang telah mengembangkan produk- 
produknya sebagai berikut
74
: 
a. Produk Pembiayaan 
1) Pegadaian KCA (kredit Cepat dan Aman) 
2) Gadai Bisnis 
3) Gadai Flexi 
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4) KREASI 
5) KRASIDA 
6) Pegadaian Ar-rahn (gadai) 
7) Pegadaian ARRUM (Ar-rahn Usaha Mikro) 
8) AMANAH 
9) Pegadaian Arrum Haji 
10) MULIA 
b. Produk non pembiayaan 
1) Pegadaian MPO (Multi Payment Online) 
2) Remittance 
3) Pegadaian mobile  
4) Pegadaian SDB 
5) Konsinyasi emas 
6) Tabungan Emas 
7) Pegadaian G-lab 
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B. Hasil Penelitian 
1. Mekanisme investasi logam mulia di Pegadaian Syariah  
a. Prosedur Pemesanan Mulia  
Dalam prosedur pemesanan emas logam mulia ini pengelola 
unit/cabang harus melakukan verifikasi data yang disampaikan oleh 
calon nasabah. Verifikasi-verifikasi dalam proses ini adalah75:  
a. Kelengkapan administrasi  
b. Kemampuan membayar uang muka  
c. Membayar angsuran mulia  
d. Motif tujuan menggunakan mulia. 
2. Cara Perhitungan Mulia  
Dalam prosedur pelunasan pembiayaan mulia dapat dilakukan melalui 
pembiayaan secara angsuran (cicilan) setiap bulan sampai tanggal jatuh 
tempo atau dengan pelunasan sekaligus sebelum tanggal jatuh tempo. 
Tabel 3.2 
Simulasi Pembiayaan MULIA 
Harga Emas Mulia 
Jenis Harga Galeri 
pegadaian sudah 
termasuk Pajak 
Uang muka 
minimal 
1 Gr 684.000 152.600 
2 Gr 1.333.000 249.950 
5 Gr Stok tidak tersedia 
10 Gr 6.437.000 1.015.550 
25 Gr 16.001.000 2.450.150 
50 Gr 31.775.000 4.816.250 
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100 Gr 63.325.000 9.548.750 
250 Gr 158.691.000 23.853.650 
500 Gr 312.789.000 46.968.350 
1000 Gr 615.492.000 92.373.800 
  Sumber : Pegadaian Syariah KC Raden Intan 02 Oktober 2018 
a. Contoh Perhitungan Mulia Kredit :  
Nasabah membeli 1 (astu) keeping logam mulia (LM) sebesar 25 
gram dengan kadar 99,99% (asumsi harga 25 gram = Rp. 16.001.000,-) 
diangsur selama 6 (enam) bulan, maka :  
Harga + % margin + Administrasi + Ongkos kirim*  
= Rp. 16.001.000 + (6% x Rp.16.001.000,-) 
= Rp. 16.001.000 + Rp. 960.060 
= Rp. 16.961.060 
Uang muka 25%  = Rp. 4.240.265 
Administrasi  = Rp.      50.000 + 
Pembayaran Awal = Rp. 4.290.265,- 
Sisa    = (Rp.16.961.060) – (Rp. 4.290.265)  
    = Rp. 12.670.795: 6 = Rp. 2.111.799,17 / bln  
* ongkos kirim + asuransi pengiriman ditentukan berdasarkan jarak 
dan harga pokok  
b. Contoh Perhitungan Mulia Tunai  
Diketahui harga jual PT ANTAM untuk jenis 1 gr = Rp. 650.000. 
Maka harga jual ditetapkan sebesar :  
= Rp. 650.000 + (2,5% x Rp.650.000) = Rp. 650.000 + Rp. 16.250 
= Rp. 666.250 + Administrasi + Distribusi + Asuransi  
= Rp. 666.250 + 50.000 + 30.000 + 6.620 = Rp. 752.870  
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3. Strategi Pemasaran Produk Mulia PT Pegadaian Syariah KC Raden Intan 
Bandar Lampung 
Dari hasil wawancara yang telah dilakukan, dapat diperoleh sebuah 
laporan penelitian yang dapat penulis sampaikan yang mana, dalam 
melakuan strategi pemasaran produk pembiayaan mulia, Pegadaian Syariah 
KC Raden Intan, menerapkan teori bauran pemasaran/marketing mix yang 
terdiri atas 4p yaitu : Product (produk), Price (harga), Place (tempat/saluran 
distribusi) dan Promotion (promosi) serta teori konsep pemasaran yang 
terdiri dari Segmentatiing (segmentasi), Targetting (target), dan Posittioning 
(posisi). 
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
C. Analisis Strategi Pemasaran Pembiayaan Murabahah Pada Produk Mulia 
Pegadaian Syariah KC Raden Intan Lampung Dalam Meningkatkan 
Jumlah Nasabah 
Dalam suatu strategi pemasaran dapat diartikan sebagai wujud rencana yang 
terarah di bidang pemasaran untuk memperoleh suatu hasil yang optimal. Oleh 
karena itu, pemasaran selalu memperoleh posisi penting dan dipandang sebagai 
ujung tombak suatu perusahaan. Tanpa pemasaran, perusahaan seperti 
kehilangan dorongan untuk bertahan dan bersaing yang selanjutnya membawa 
perusahaan ke titik kemunduran bahkan kekalahan dalam persaingan. 
Strategi pemasaran terdiri dari strategi product (produk), Price (harga), 
Place (tempat), dan promotion (promosi) yang mana strategi ini disebut dengan 
istilah marketing mix. 
1. Strategi Produk (Product)  
Setiap tindakan atau kegiatan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak 
kepada pihak lain, pada dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan 
kepemilikan apa pun. Produk jasa bisa berkaitan dengan produk fisik atau 
sebaliknya.
76
 
Dari hasil wawancara, penerapan strategi pemasaran produk 
pembiayaan Mulia dengan akad murabahah di Pegadaian Syariah adalah 
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dengan menampilkan mutu dan kelebihan dari produk tersebut. Emas yang 
dipasarkan merupakan emas yang telah tersertifikasi dan diproduksi oleh PT. 
Antam Tbk, sehingga kualitas kemurnian emas tersebut telah terjamin serta 
konsumen yang ingin melikuiditaskan emasnya menjadi uang dapat mudah 
dilakukan disemua kantor pegadaian syariah seluruh indoensia. Selain itu, 
proses dalam pengajuan pembiayaan mulia terbilang mudah dan 
professional. Calon nasabah cukup melampirkan photo copy ktp sebagai 
syarat administrasi, serta menentukan pola pembayaran angsuran sesuai 
dengan keinginan. Yang mana, untuk jangka waktu angsuran pembiayaan 
mulia ini  mulai dari 3 bulan sampai dengan 36 bulan dengan uang muka 
mulai dari 10% sampai dengan 90% dari nilai logam mulia. Dalam 
pembiayaan mulia ini, calon nasabah hanya mampu melakukan pembiayaan 
dengan berat emas mulai dari 5 gram sampai dengan 1 kilogram. Dan untuk 
melakukan pembayaran angsuran, calon nasabah dapat melakukan angasuran 
secara tunai diseluruh kantor pegadaiaan. Namun apabila calon nasabah 
kesulitan untuk membayar angsuran secara tunai, pegadaian dalam hal ini 
telah memfasilitasi pembayaran angsuran melalui via ATM atau melalui 
aplikasi Pegadaian Digital. Fasilitas-fasilitas tersebut bertujuan agar 
mempermudah calon nasabah dalam mengangsur cicilan emasnya dan emas 
baru bisa diambil apabila calon nasabah telah melunasi cicilannya. Selain 
itu, pegadaian telah mefasilitasi calon nasabahnya dengan menerima gadai 
emas apabila  membutuhkan likuiditas. Dengan menampilkan mutu dan 
kelebihan dari produk cicil emas yang ditawarkan inilah Pegadaian Syariah 
64 
 
KC Raden Intan Bandar Lampung berusaha untuk menarik masyarakat untuk 
menjadi nasabah pembiayaan Mulia.
77
  
2. Strategi Harga (Price)  
Harga salah satu aspek penting dalam kegiatan marketing mix sehingga 
dalam penetapan harga haruslah kompetetif dan proporsional. Dalam 
pengamalan fiqih muamalah, harga yang proporsional haruslah diambil pada 
posisi tengah, tidak berlebih-lebihan, tidak pula merendah-rendahkan.
78
 
Dari hasil wawancara, dalam penetapan strategi pemasaran produk 
pembiayaan mulia dengan akad murabahah dilihat dari segi harga, 
Pegadaian Syariah KC Raden Intan Bandar Lampung menggunakan sistem 
margin. Yang mana, dalam penetapan margin ini berdasarkan harga beli 
emas dari PT Antam Tbk, beserta biaya peliharaan emas selama di 
pegadaian. Sehingga, besaran margin ini dapat diatur sedemikian rupah, agar 
dari segi profitabilitas tetap mampu bersaing dengan kompetitor lainnya.  
Pegadian Syariah KC Raden Intan Bandar Lampung menetapkan margin 
sebesar 0,9 - 2,5% tergantung dari lama cicilannya. Semakin lama 
cicilannya, maka semakin besar margin yang ditetapkan pihak pegadaian 
dengan mempertimbangkan aspek resiko yang dapat terjadi. Untuk harga 
emas di Pegadaian Syariah KC Raden Intan Bandar Lampung sendiri, 
ditentukan di waktu akad. Dikarenakan, harga beli emas menyesuaikan harga 
emas di pasar pada saat akad. Hal ini bertujuan untuk menghindari perbuatan 
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moral hazard yang mungkin dapat terjadi dalam pelaksanaan prakteknya, 
serta menjaga kenyamanan calon nasabah agar tidak merasa khawatir dan 
merasa dirugikan dengan harga yang ditetapkan oleh pihak pegadaian. Selain 
itu,calon nasabah juga dapat melakukan cicilan emas dipegadaian syariah 
dengan nomilnal hanya Rp.5000 per hari.  
Untuk perbandingan harga produk mulia dengan harga pasaran hampir 
sama, hanya saja Pegadaian Syariah KC Raden Intan Bandar Lampung 
memberikan harga pembelian kembali (buyback) yang lebih tinggi dari 
pasaran. Dengan syarat, emas yang dijual kembali harus produk yang 
dikeluarkan oleh pegadaian, untuk emas yang bukan berasal dari pegadaian 
harus melalui proses taksiran terlebih dahulu, barulah ditetapkan besaran 
harga buyback nya. Oleh sebab itu, membeli atau mencicil emas di 
pegadaian syariah khususnya KC Raden Intan Bandar Lampung lebih 
banyak memberikan keuntungan. 
79
 
3. Strategi tempat/ saluran distribusi (Place) 
Strategi tempat/saluran distribusi bertujuan agar produk yang dimiliki 
dapat sampai pada pelanggan dengan biaya yang seminimal mungkin serta 
tanpa mengurnagi kepuasan pelanggan. Menurut Kotler dalam bukunya 
yamg berjudul Dasar-Dasar Pemasaran, Dalam pemilihan lokasi usaha 
yang baik, tidak hanya berdasarkan istilah strategis, dalam artian 
memandang pada jauh dekatnya dengan pusat kota atau mudah tidaknya 
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akomodasi menuju tempat tersebut. Tetapi juga harus mengutamakan 
pemerataan dalam memasarkan produk yang dimiliki agar dapat menyasar 
ke semua lapisan golongan masyarakat.  
Dari hasil wawancara dengan bapak Faizal Mares selaku marketing di 
Pegadaian Syariah KC Raden Intan Bandar Lampun, diperoleh penjelasan 
bahwa, dalam menentukan strategi lokasi , Pegadaian Syariah Cabang Raden 
Intan Bandar Lampung memilih lokasi di Jl. Wolter Mongonsidi No. 6E, 
Bandar Lampung. Tentu dalam pemelihan lokasi tersebut, pihak dari 
pegadaian memilliki beberapa alasan.  Pertama, Akses yang mudah 
dijangkau dengan menggunakan berbagai alat transportasi, baik kendaraan 
umum atau kendaraan pribadi. Kedua, Lokasi berada dipusat kota dan juga 
pusat perbelanjaan di Bandar Lampung. Sehingga banyak orang yang 
berkunjung ke sana dan secara tidak langsung masyarakat bisa mengetahui 
keberadaan kantor Pegadaian Syariah Cabang Bandar Lampung. Ketiga, 
Jalan Wolter Mongonsidi juga merupakan salah satu jalan utama yang setiap 
harinya padat akan kendaraan bermotor karena menghubungkan antara pusat 
kota dan Pusat pemerintahan kota Bandar Lampung.
80
 
Dari strategi lokasi yang dijelaskan diatas, maka dapat diperoleh 
kesimpulan bahwa, letak dari Pegadaian Syariah KC Raden Intan Bandar 
Lampung tidak hanya strategis, tetapi juga mampu menyasar ke setiap 
golongan lapisan masyrakat. Hal ini dikarenakan, letak kantor yang 
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berdekatan dengan pusat perbelanjaan Central plaza Lampung yang banyak 
dikunjungi oleh setiap lapisan golongan masyarakat 
4. Strategi Promotion (Promosi) 
Promosi merupakan kegiatan marketing mix yang terakhir. Aspek ini 
berhubungan dengan berbagai usaha untuk memberikan informasi pada 
pasar tentang produk atau jasa. Promosi juga merupakan kegiatan untuk 
penyebarluasan informasi tentang barang atau jasa yang dijual dengan 
maksud untuk merubah pola perilaku konsumen.  
Dari hasil wawancara dengan ibu Fitri selaku penaksir barang dan 
customer servise, di Pegadaian Syariah KC Raden Intan Bandar Lampung, 
diperoleh informasi bahwa dalam menghadapi persaingan bisnsis Pegadaian 
Syariah KC Raden Intan Bandar Lampung juga melakukan strategi promosi 
guna untuk menarik nasabah atau calon nasabah agar melakukan 
pembiayaan mulia dengan akad murabah.  
Dalam melakukan strategi promosi, Pegadaian Syariah KC Raden Intan 
menggunakan beberapa sarana pendukung agar kegiatan promosi dapat 
berjalan dengan baik. Yaitu meliputi: periklanan, publisitas, dan penjualan 
pribadi.
81
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a. Periklanan (Advertising) 
Iklan didefinisikan sebagai pesan yang menawarkan suatu produk 
yang ditujukan kepada masyarakat lewat suatu media.
82
 Dari hasil 
wawancara, untuk periklanan Pegadaian Syariah KC Raden Intan 
Bandar Lampung menggunakan sarana media seperti internet, spanduk, 
umbul-umbul, maupun brosur. Penggunaan beberapa media diatas dapat 
menekan biaya oprasional, dan dampak yang diperoleh masih terbilang 
positif sampai saat ini. 
b. Publisitas (Publicity) 
Publisitas   merupakan   cara   promosi   untuk   memancing 
nasabah. Untuk Publisitasi, Pegadaian Syariah KC Raden Intan dalam 
mengenalkan pembiayaan produk mulia kepada nasabah menggunakan 
alat publisitas melalui Pers pada surat kabar, koran, majalah, dan forum- 
forum di internet. Selain itu, Pegadaian syariah juga menjadi 
sponshorship untuk setiap event dengan tujuan membangun merk dan 
brand perusahaan yang baik dan bagus di mata masyarakat luas dengan 
harapan akan menimbulkan rasa percaya masyarakat kepada Pegadaian 
Syariah KC Raden Intan Bandar Lampung. 
c. Penjualan pribadi (Personal Selling) 
Penjualan pribadi adalah komunikasi langsung (tatap muka) antara 
penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk 
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kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggam 
terhadap produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan 
membelinya.
83
 
Dari hasil wawancara, Pegadaian Syariah KC Raden Intan juga 
melakukan kegiatan personal selling dalam mempromosikan produk 
pembiayaan mulia. Kegiatan personal selling ini dilakukan melalui 
kontak langsung dengan para calon nasabahnya dengan cara  
Canvassing (silaturahmi dan dilakukan presentasi dalam instansi-
instansi). Hal ini dikarenakan, penggunaan cara canvassing tidak hanya 
membantu dalam mepromosikan produk pembiayaan mulia tetapi juga 
dapat membantu dalam menjalin hub yang baik antara pihak dari 
pegadaian dengan calon nasabahnya. Sehingga dengan adanya 
hubungan baik yang dilandasi kepercayaan dan kepuasan layanan 
kepada calon nasabah atau nasabah, maka situasi persaingan pasar tidak 
akan menjadi permasalahan. Penjualan secara pribadi atau personal 
selling ini secara umum dapat dilakukan oleh seluruh pegawai, mulai 
dari cleaning service, satpam, sampai pejabat pegadaian. Sehingga, tidak 
hanya bagian pemasaran atau marketing saja yang berhak memasarkan 
produk Pegadaian Syariah, tetapi semua bagian mulai dari bawahan 
sampai atasan Pegadaian Syariah Raden Intan Bandar Lampung, berhak 
melakukan hal tersebut. 
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 Dari hasil wawancara lanjutan, di Pegadaian Syariah KC Raden 
Initan Bandar Lampung, dijelaskan keuntungan-keuntungan yang 
diperoleh pihak pegadaian ketika melakukan kegiatan personal selling. 
Diantaranya
84
:  
1) Pegawai Pegadaian dapat langsung bertatap muka dengan nasabah 
atau calon nasabah, sehingga langsung dapat menjelaskan produk-
produk dan layanan secara rinci. 
2) Dapat memperoleh informasi langsung dari nasabah mengenai 
kelemahan produk kita langsung dari nasabah 
3) Petugas Pegadaian dapat langsung mempengaruhi nasabah dengan 
berbagai argumen yang kita miliki. 
4) Memungkinkan hubungan terjalin akrab antara Pegawai dengan 
nasabah. 
5) Petugas Pegadaian yang memberikan pelayanan merupakan citra 
Pegadaianyang diberikan kepada nasabah apabila pelayana yang 
diberikan baik dan memuaskan begitu juga sebaliknya  
6) Membuat situasi seolah-olah mengharuskan nasabah 
mendengarkan, memperhatikan, dan menanggapi Pegadaian. 
Dari hasil wawancara dengan Anggara Radianto, diperoleh sebuah 
informasi tambahan bahwa, selain melakukan strategi marketing mix, 
Pegadaian Syariah KC Raden Intan Bandar Lampung juga melakukan 
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strategi konsep pemasaran dalam memasarkan produk pembiayaan mulia 
dengan akad murabahah. Yang mana strategi ini terdiri dari, penetapan 
Segmentasi, Targeting, dan Positioning.85  
1. Segmentasi  
Segmentasi adalah suatu proses pembagian pasar keseluruhan 
menjadi kelompok-kelompok pasar yang terdiri dari orang-orang yang 
secara relatif memiliki kebutuhan produk yang serupa. Dalam hal 
mensegmentasi pasar, Pegadaian Syariah KC Raden Intan memiliki 
segmentasi secara khusus berdasarkan variabel geografis. Yang mana 
dalam hal ini, Pegadaian Syariah KC Raden Intan lebih memfokuskan 
wilayah kota Bandar Lampung saja, khususnya kelurahan Enggal 
Tanjung Karang Pusat dan sekitarnya. Tidak hanya variabel geografis, 
Pegadaian Syariah juga mensegmentasikan berdasarkan variabel 
demografis, segmentasi ini memberikan gambaran bagi pihak 
pemasaran untuk kepada siapa produk Mulia ini akan dipasarkan dan 
ditawarkan. Yang mana dalam hal ini, pemasaran produk pembiayaan 
mulia dengan akad murabahah menyasar kepada seluruh lapisan 
masyarakat baik yang memiliki jenis penghasilan tetap maupun non 
tetap.  
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2. Targeting 
Targeting adalah proses mengevaluasi setiap daya tarik segmen 
kemudian memilih satu atau lebih karakteristik untuk dilayani. Setelah 
melakukan segmen pasar atas produk Mulia maka langkah berikutnya 
adalah melakukan targeting atau membidik target pasar yang telah 
dipilih perusahaan dalam analisa segmentasi pasar. Untuk target pasar, 
Pegadaian Syariah KC Raden Intan Bandar Lampung telah menentukan 
siapa yang menjadi targetnya, yaitu kalangan menengah keatas dengan 
ketentuan golongan berpenghasilan tetap maksimal berumur 55 tahun 
atau belum pensiun pada saat pembiayaan jatuh tempo. Adapun kriteria 
untuk non golongan berpenghasilan tetap yaitu professional dan 
wiraswasta berusia maksimal 60 tahun pada saat jatuh tempo, sedangkan 
untuk pensiunan maksimal berusia 70 tahun pada saat jatuh tempo. 
3. Positioning 
Positioning  ini merupakan tindakan merancang produk dan citra 
perusahaan agar dapat tercipta kesan atau tempat khusus dan unik dalam 
benak pasar, sehingga dipersepsikan lebih unggul dibandingkan para 
pesaingnya. Dalam hal ini, produk Pegadaian Syariah mulia merupakan 
produk pelengkap yang mana pengembangan dari adanya produk gadai 
emas. Sehingga, nasabah yang telah melunasi angsuran emasnya 
memperoleh fasilitas berupa dapat menggadaikan emasnya suatu ketika 
membutuhkan likuiditas. Selain itu, pembiayaan mulia ini dilakukan 
dengan akad murabahah yang mana dalam pelaksanaannya sangat 
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sederhana, dan margin penjualan yang ditetapkan sudah termasuk harga 
jual. Sehingga bagi umat muslim, pembiayaan dengan skema 
murabahah ini merupakan salah satu cara untuk terhindar dari transaksi 
riba.
86
 
Berdasarkan  hasil  wawancara  yang  telah  dilakukan  penulis maka  
dapat disimpulkan  bahwa  strategi  pemasaran  yang  dilakukan oleh  
PT  Pegadaian Syariah Kantor Cabang Syariah Raden Intan Bandar  
Lampung  merupakan strategi terpusat  dari  PT  Pegadaian kemudian   
diturunkan ke kantor cabang baik Syariah maupun konvensional.   
Stretegi pemasaran yang dilakukan  PT   Pegadaian meliputi  stretegi  
produk,  harga,  lokasi,  dan  promosi  atau  sering  kita kenal dengan 
istilah bauran pemasan. Pada dasarnya di kantor cabang tidak  bisa  
mengatur  dari  segi  produk,  harga,  dan  lokasi  karena  telah 
ditetapkan dari kantor pusat untuk kantor cabang, dalam hal ini kantor 
cabang Pegadaian Syariah hanya bisa mengatur dari strategi promosi, 
untuk melakukan kegiatan promosi kantor cabang memiliki keterbatasan  
dalam  hal  penentuan  periklanan  dan sales  promotion. Kegiatan  
promosi  yang  dilakukan  pada  PT  Pegadaian  Syariah  kantor cabang   
Syariah   Raden Intan Bandar Lampung hanya meliputi personal selling 
dan  publisitas. Personal selling yang  diterapkan  PT Pegadaian Syariah  
meliputi  pelatihan  secara  berkala  yaitu public speaking, pemberian  
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pemahaman tentang  produk  Pegadaian  Syariah. Sedangkang   kegiatan   
publisitas   dilakuakan   dengan   cara   turun langsung ke pasar, 
pengajian, dan mall. 
Kedepanya untuk meningkatkan jumlah nasabah PT pegadaian  
Syariah, lebih memperhatikan dan mengevaluasi strategi bauran 
pemasaran  yang  menjadi  faktor  peningkatkan  minat  nasabah maka 
tidak hanya terbatas pada promosi. 
 
D. Analisis strategi pemasaran Pembiayaan Murabahah  produk mulia dalam 
meningkatkan jumlah nasabah ditinjau dari perspektif Ekonomi Islam 
Islam telah membuat aturan yang sangat kompleks terhadap sistem 
kehidupan manusia agar dapat berlajan dengan baik yang mana salah-satunya 
adalah dalam dunia bisnis. Islam mengajarkan kepada setiap pelaku bisnis agar 
mengedepankan nilai-nilai agama dalam setiap pelaksanaanya. Hal ini bertujuan, 
agar kegiatan bisnis tidak hanya mengutamakan materi semata, namun juga 
mengedepankan rasa keadilan, etika moral dan kebersamaan dalam 
keberagaman.  
Muhammad Djakfar dalam karya bukunya yang berjudul etika bisnis islam 
menerangkan bahwa, seorang pembisnis muslim harus menjadikan keberkahan 
sebagai target utama bisnisnya. Artinya, seorang pembisnis tidak hanya berfikir 
untuk bagaimana cara memperoleh keuntungan, tetapi juga harus memikirkan 
bagaimana caranya agar keuntungan yang dihasilkan memperoleh nilai berkah 
disisi Allah SWT. Dan cara untuk memperoleh keberkahan dalam bisnis, seorang 
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pembisnis dituntut untuk tidak hanya berorientasi dalam meraih keuntungan 
materi saja, tetapi juga harus berorientasi dalam meraih keuntungan yang sifatnya 
inmaterial atau spiritual.  
Dari hasil wawancara dengan Ibu Violita Nofitasari selaku Staf Pemasaran 
di Pegadaian Syariah KC Raden Intan Bandar Lampung menernagkan bahwa, PT 
Pegadaian Syariah Raden Intan Bandar Lampung juga berorientasi pada nilai 
inmaterial atau spiritual dalam melakukan strategi pemasaran produk 
pembiayaan mulia dengan akad murabahah. Yang mana nilai-nilai spiritual 
tersebut meiliputi:  
1. Ketuhanan (rabbaniyah) 
Teori ketuhanan yang disampaikan oleh Muhammad Djakfar, 
menerangkan bahwa, seorang syari’ah mareketer harus meyakini hukum-
hukum syari’at yang bersifat ketuhanan merupakan hukum yang paling adil, 
serta senantiasa untuk merasa, bahwa Allah akan selalu mengawasi setiap 
dari perbuatan.  
Menurut penjelasan bapak Angga selaku kasir pada PT Pegadaian 
Kantor Cabang bahwa, PT Pegadaian Syariah Raden Intan Bandar Lampung 
dalam melakukan pemasaran produknya memiliki karakteristik yang Islami, 
yaitu tidak hanya berorientasi pada cara agar produk pembiayaan mulia 
diminati calon nasabah, tetapi juga berorientasi pada nilai-nilai 
spiritual/ketuhanan dengan cara mengedepankan kejujuran dalam 
memasarkan produk pembiayaan emas kepada calon nasabah.  
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Selain itu, bapak Angga menyampaikan kembali bahwa, dalam 
kaitannya dngan ketuhanan, strategi pemasaran yang dilakukan PT 
Pegadaian Syariah KC Radn Intan Bandar Lampung tidak hanya bertujuan 
untuk kelancaran bisnis perusahaan, tetapi juga didasarkan kepada niat untuk 
mengenalkan dan menjelaskan kepada masyarakat khususnya masyarakat 
muslim mengenai produk pembiayaan emas dengan menggunakan akad 
murabahah yang mana dalam pelaksanaanya tidak bertentangan dengan nilai 
agama. Sehingga dengan adanya niat seperti yang telah disampaikan, maka 
proses pemasaran produk pembiayaan mulia tidak hanya bernilai materi, 
tetapi juga bernilai ibadah disisi Allah. Serta, ini juga betujuan untuk 
membantu program dari pemerintah dalam mengenalkan produk-produk 
syariah di pegadaian syariah kepada masyrakat.
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2. Etis (akhlaqiyah)  
Dalam kaitannya dengan etis, Muhammad Djakfar berpendapat bahwa, 
seorang marketer syariah harus mengedepankan masalah akhlak dalam 
seluruh aspek kegiatan pemasaran. Serta, tidak membeda-bedakan prilaku 
meski berhadapan dengan calon konsumen yang bukan beragama islam.  
Dari hasil wawancara dengan bapak Angga, Pegadaian Syariah KC 
Raden Intan Bandar Lampung selalu mengedepankan moral dan etika dalam 
memasarkan produk pembiayaan mulia. Dengan bertutur kata yang baik, 
serta menjaga sopan santun kepada setiap nasabah maupun calon nasabah 
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pembiayaan tanpa memandang perbedaan. Selain itu, Seluruh karyawan dan 
karyawati Pegadaian Syariah KC Raden Intan, selalu dituntut untuk 
melaksanakan prinsip 4S yaitu, senyum, salam, sopan, santun. Hal ini 
bertujuan, agar terciptanya lingkungan yang nyaman dan  keadaan yang 
bersahabat. Sehingga, nasabah ataupun calon nasabah Pegadaian Syariah KC 
Raden Intan, merasa puas dengan pelayan dari perusahaan terutama bagi 
pelayanan pemasaran.  
3. Realistis (Al-waqi’iyyah)   
Dalam hal ini, Menurut Muhammad Djakfar yang dimaksud dengan 
realistis yaitu, seorang marketer syariah harus terbuka dalam memberikan 
informasi seputas produk yang akan dipasarkan. Tidak boleh ada yang 
ditutupi, jika terdapat kekurangan dari produk tersebut maka sampaikan, 
begitupun juga jika terdapat kelebihannya maka sampaikan. Penampilan dari 
seorang marketer syari’ah pun harus fleksibel, tidak harus berpenampilan ala 
arab, tetapi tetap berpenampilan seperti karyawan pada biasanya. Namun, 
tetap menjaga nilai-nilai islam dalam berpenampilan sebagai bentuk identitas 
dan pembeda antara marketer syari’ah dan mareketer konvensional.   
Dari hasil wawancara dengan bapak Angga, menerangkan jika 
Pegadaian Syariah KC Raden Intan selalu mengedepankan informasi yang 
terbuka untuk produk pembiayaan mulia dengan akad nurabahah kepada 
calon nasabahnya. Baik dalam pelaksanaan pengajuan pembiayaan, harga 
emas, pembagian margin, cara mengangsur, dan biaya-biaya lain yang harus 
dikeluarkan oleh calon nasabah ketika melakukan pembiayaan emas. 
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Dengan informasi terbuka ini, bertujuan agar kedepannya tidak ada nasabah 
yang merasa dirugikan ketika melakukan pembiayaan emas di Pegadaian 
Syariah KC Raden Intan Bandar Lampung.  
Selain itu, penampilan dari karyawan dan karyawati Pegadaian Syariah 
KC Raden Intan, sama seperti penampilan karyawan pada biasanya. Hanya 
saja yang membedakan antara karyawati Pegadaian Syariah dengan yang 
konvensional terlihat dari pakaiannya yang menutup aurat. 
4. Humanistis (insaniyah)  
Pandangan mengenai Humanistis yang disampaikan oleh Muhammad 
Djakfar dalam bukunya yang berjudul Etika Bisnis Isalam yaitu, seorang 
marketer dalam melakukan pemasaran harus berdasarkan panduan syariah. 
yang mana harus memiliki sifat kemanusiaan yang terjaga dan terpelihara, 
serta menjauhkan diri sejauh-jauhnya dari sifat kehewanannya. Selain itu, 
pemasaran yang syariah haruslah bersifat universal, artinya tidak 
membedakan ras, warna kulit, kebangsaan dan status dalam menawarkan 
produk perusahaan kepada calon konsumennya.  
dari informasi yang diperoleh ketika penulis melakukan wawancara 
dengan bapak angga, bahwa Pegadaian Syariah KC Raden Intan Bandar 
Lampung selalu mengedepankan nilai-nilai humanistis ketika melakukan 
pemasaran. Hal ini dibuktikan dengan adanya informasi yang terbuka dan 
jelas mengenai produk yang ditawarkan, ikut bersama-sama dalam 
pengabdian masyarakat dengan menjadi sponsor disetiap agenda masyarakat, 
memperlakukan setiap calon nasabah dan nasabah secara baik dengan 
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menjalani prinsip 4S, serta dalam pemasaran produk selalu menyasar 
keseluruh lapisan masyarakat  membedakan sebuah perbedaan.   
Nilai bisnis dan Manajemen Nabi Muhammad SAW dalam  mengelola 
bisnis ada empat hal yang menjadi key success  factor (KSF)  agar  mendapat 
nilai  moral  yang  tinggi  antara lain: 
1. Shiddiq (berintegritas)  
Artinya  jika  seorang  memimpin,  ia  senantiasa  memimpin, jika 
senantiasa berprilaku benar, jujur, tahan uji, ikhlas, terjamin dan  
keseimbangan  emosional  dalam  kepemimpinanya.  Benar dalam  
mengambil  keputusan-keputusan  dalam  perusahaan  yang bersifat  
strategis, jujur dalam setiap perkataan, ikhlas dengan apa yang   
dikerjakanya,  dan keseimbangan   emosional   yaitu selalu berfikir 
positif. 
2. Amanah (terpercaya)  
Artinya dapat dipercaya dan kredibel, dan amanah juga bisa 
bermakna keinginan untuk  memenuhi  sesuatu  sesuai  dengan 
ketentuan.   Nilai bisnis  dan  manajemen bertanggung jawab, transparan, 
tepat waktu dan tanggung jawab. Sifat amanah yang ditunjukan oleh 
Pegadaian   Syariah Raden Intan Bandar  Lampung dapat  ditunjukan  
dengan  adanya bukti  transaksi  berupa  buku  tabungan.  Bahwa  apabila  
nasabah melakukan  transaksi  untuk  menabung  emas  dengan  uang  
Rp. 5000 maka emas yang diperoleh 0,01  gram (keterbukaan dalam 
transaksi tabungan emas) hal ini menunjukan adanya transparan dalam  
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transaksi  serta  PT  Pegadaian  merupakan  Badan  Usaha Milik Negara 
(BUMN) sehingga aman dan terpecaya. Dalam hal ini  Pegadaian  
Syariah  tidak  melakukan  penipuan  yang  dapat menimbulkan rasa 
kekecewaan para nasabah. 
3. Fathanah 
Dapat diartikan sebagai  intelektual, kecerdikan atau kebijaksanaan.   
Pemimpin perusahaan   yang   fathanah   artinya pemimpin  yang  
bervisi,  pemimpin  yang  cerdas,  sadar  produk dan  jasa  yang  
dipasarkan,  dan  belajar  berkelanjutan dalam  hal ini  pihak  Pegadaian 
Syariah  Raden  Intan Bandar Lampung melakukan training kepada 
pegawai secara berkala. 
4. Tabligh  
Artinya komunikatif dan  argumentatif. Orang  yang memiliki  sifat  
tabligh,  akan  menyampaikanya  dengan  benar (berbobot)  dan  dengan  
tutur  kata  yang  tepat  (bi  al-hikmah). Dalam menjalankan bisnis   
harus kerja tim, cepat tanggap, deskripsi  tugas dan   pekerjaan, dan   
mengkoordinasi   semua kegiatan yang akan dilakukan.  
Seorang  marketing  harus menyampaikan keunggulan produknya  
dengan jujur dan  tidak  harus  berbohong  dan  tidak menipu  pelanggan,  
dan  harus  menjadi  komunikator  yang  baik dan bisa berbicara dengan 
benar. Dalam sifat tabliqh Pegadaian  Syariah   selalu   menyampaikan   
keunggulan   produk   tabungan emas dengan baik dan benar dan juga 
bisa menjawab pertanyaan calon   nasabah jika   bertanya   kepadanya.   
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Pemberian edukasi kepada nasabah oleh  Pegadaian  Syariah  tidak  
hanya  dilakukan oleh  bagian  pemasaran  melainkan  tugas  seluruh  
karyawanya dari manager sampai satpam. 
a. Front  liner  dilakukan  oleh costumer  service dan teller nasabah  
dapat  melakukan  transaksi,  mengajukan  keluhan dan  juga  
pertanyaan  yang  akhirnya  dapat  mengedukasi nasabah.  Bahkan  
peran security Pegadaian Syariah sudah ditingkatkan dari sekedar 
hanya  mengamankan  menjadi memberikan service (tidak  hanya  
sekedar  senyum  ketika membukakan  pintu  kepada  nasabah)  
seperti  memberikan cara  mengisi  form  yang  ada,  dan  mampu  
memberikan penjelasan mengenai produk dan layanan. 
b. Pameran dalam setiap  kesempatan, pameran   produk lembaga  
keuangan baik bank  maupun  non  bank,  menjadi kesempatan   yang 
baik bagi Pegadaian  Syariah  Raden Intan  Bandar  Lampung  untuk 
memberikan  pemahaman yang  lebih  baik  lagi  kepada  nasabah 
untuk mendapatkan informasi  yang  lebih  mendetail  mengenai 
produk  dan layanan jasa  pada  Pegadaian  Syariah  Raden  Intan  
Bandar Lampung. 
Dengan melihat uraian dan  penjelasan   diatas,   penulis menganggap   
PT Pegadaian Syariah Raden Intan Bandar Lampung sudah    
menerapkan  nilai-nilai  tersebut.  Bagian marketing  PT  Pegadaian  
telah  berlaku  jujur  dan  terbuka  dalam menyampaikan   produk   
tabungan   emas   PT   Pegadaian   baik konvensional  maupun  Syariah.  
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Karyawan  yang  mengerti  dan handal  baik  dari  penyampaian  hingga  
pelayanan  pun  dalam melayani   nasabah   sangat   sopan,   ramah   dan   
santun,   seperti senyum,  mengucapkan  salam,  dan  tutur  kata  yang  
baik  dan lemah  lembut,  cara  berpakaian  yang  rapi  dan  sopan,  
keadaan tempat  yang  rapi  dan  nyaman.  Menurut  penulis  hal  
tersebut sangat  sangat  berpengaruh  untuk  menarik  hati  calon  
nasabah. Karena  pelayanan  yang  unggul  (service  excellene)  juga  
akan membuat pelanggan loyal. 
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BAB V 
SIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Simpulan 
Dari pembahasan diatas, maka dapat penulis simpulkan sebagai berikut: 
1. Strategi pemasaran yang dilakukan Pegadaian Syariah KC Raden Intan 
Bandar Lampung, dengan menggunakan strategi bauran pemasaran yang 
terdiri dari Harga, Produk, Lokasi, dan Promosi. Selain itu juga, pihak 
pegadaian syariah juga menerapkan strategi konsep pemasaran yang berupa 
segmentasi, targert, dan posisi. Dari pelaksanaan strategi-strategi tersebut 
secara keseluruhan sudah dilaksanakan dengan baik. Hanya saja masih, 
masih ada kekurangan dalam melakukan promosi secara personal selling. 
Kekurangan ini terlihat dari, tidak dijadikannya personal selling sebagai 
parameter dalam pelaksanaan promosi. 
2. Dalam kaitanngya dengan pemasaran, Pegadaian Syariah KC Raden Intan, 
melaksanakan prinsip-prinsip ke-islaman, seperti Ketuhanan, Etis, Realistis, 
dan Humanis. Ini terbukti dari diberlakukannya penerpan prinsip 4S 
(Senyum, Salam, Sopan, Santun sebagai bentuk etis dan humanis. Serta 
mengedepankan infromasi yang terbuka sebagai bentuk dari ketauhitan 
realistis. 
 
 
84 
 
B. Saran 
Dari hasil penelitian dan pembahasan yang telah disampaikan, maka saran 
yang dapat penulis berikan adalah: 
1. Untuk kedepannya Pegadaian Syariah Raden Intan  Bandar Lampung 
Mempunyai petugas  yang  disebut cash collector yaitu karyawan  yang  
bertugas mengambil atau mengumpulkan cicilan/angsuran dari masyarakat 
secara langsung, terutama bagi nasabah yang ada dipasar atau sering kita 
sebut jemput bola.  
2. Untuk Pegadaian Syariah Cabang Syariah Raden Intan  Bandar  Lampung 
untuk lebih memperjelas margin  yang  ditentukan, karena murabahah adalah 
akad jual beli yang diketahui harga pokok dan margin keuntungan. 
3. Kepada Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung Khususnya Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis  Islam  agar  melakukan worskshop tentang lembaga 
keuangan  bank maupun non bank. 
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